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ABSTRAK 
Nama  : Muhammad Irham Ilahi 
Nim  : 10200112076 
Jurusan : Ekonomi Islam 
Judul              : Strategi Pemasaran dalam Perspektif Ekonomi Islam terhadap  
Peningkatkan Penjualan Pada Toko Chocolicious Indonesia. 
 
Skripsi ini mengkaji tentang strategi pemasaran dalam perspektif ekonomi 
Islam terhadap peningkatkan penjualan pada toko chocolicious Indonesia. Tujuan 
penelitian ini adalah untuk megetahui strategi pemasaran dalam perspekif ekonomi 
islam terhadap peningkatkan penjualan pada toko chocolicious Indonesia.  
Jenis penelitian ini tergolong penelitian kualitatif, yakni penelitian yang 
bersifat deskriptif dan cenderung menggunakan naratif. Selanjutnya, metode 
pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan observasi, wawancara, dan 
dokumentasi. Adapun teknik pengolahan dan analisis datanya melalui tiga tahap, 
yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 
Setelah penyusun melakukan analisis data maka ditemukan hasil penelitian 
bahwa dalam melakukan kegiatan usaha, Ditinjau dari perspektif strategi pemasaran 
Islami, Toko Chocolicious Indonesia selain menerapkan teori dan konsep strategi 
pemasaran konvensional, juga menerapkan strategi pemasaran Islami yang terdiri atas 
tiga hal pokok, pertama penerapan karakteristik pemasaran Islami. Kedua, penerapan 
etika bisnis Islami; ketiga, mencontoh praktik pemasaran dan sifat Nabi Muhammad 
saw., seperti yang  pertama adalah Siddiq (Jujur, Benar) bahwa kunci untuk segala 
aturan dalam hidup ini adalah kejujuran. Kedua adalah Amanah (Dapat Dipercaya) 
bahwa untuk mendapatkan kepercayaan maka kejujuran adalah pembukanya. Ketiga 
adalah Fathanah (Cerdas) bahwa dalam hidup di dunia ini hendaknya senantiasa kita 
gunakan kecerdasan untuk senantiasa terus berinovasi, menghasilkan kreatifitas yang 
baru untuk memberi manfaat yang lebih besar lagi. Keempat adalah Tabligh 
(komunikatif) bahwa membangun komunikasi yang baik merupakan modal penting 
yang perlu dimiliki bagi manusia sebagai makhluk sosial, begitu juga dalam dunia 
bisnis, maka komunikasi yang aktif, respon yang positif  sudah sangat baik diterapkan 
oleh Tim Marketing Chocolicious, baik pada toko/outlet dan online.  
Implikasi dari penelitian ini adalah perlu adanya ruang saran bagi konsumen 
sehingga bisa menjadi jembatan antara konsumen dan pihak Chocolicous. Serta terus 
berevaluasi yang berkesinambungan dari semua pihak, baik Pimpinan serta seluruh 
karyawan.  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang  
Setiap perusahaan selalu berusaha melalui produk yang dihasilkan 
mendapatkan tujuan dan sasaran perusahaannya tercapai. Produk yang dihasilkannya 
dapat terjual atau dibeli pelanggan dengan tingkat harga yang memberikan 
keuntungan perusahaan jangka panjang. Tingkat persaingan dalam dunia bisnis 
menuntut setiap pemasar untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya dengan 
lebih efektif dan efisien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep 
pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta 
keinginan pelanggan. Dalam hal ini, pemasaran islami memiliki posisi yang sangat 
strategis, karena pemasaran islami merupakan salah satu strategi pemasaran yang 
didasarkan pada al-Qur'an dan Sunah Rasulullah SAW. Pemasaran islami merupakan 
sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan 
perubahan values (nilai) dari satu inisiator (pemrakarsa) kepada stakeholders-nya, 
yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip Islam dan 
muamalah dalam Islam.1 
Secara umum, pemasaran adalah suatu proses sosial dimana individu dan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai dengan individu dan kelompok 
                                                           
1 Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan 
Nilai danPraktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, (Bandung: Alfabeta), h.340. 
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lainnya.2 Secara definitif dapat dikatakan bahwa konsep pemasaran adalah sebuah 
falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan 
syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan. Kegiatan pemasaran 
selama ini tidak terlepas dari unsur persaingan. Tidak ada satu bisnis pun, yang 
leluasa bisa santai menikmati penjualan dan keuntungan, karena akan ada persaingan 
yang ingin turut menikmatinya. Bahkan yang sering terjadi adalah sebuah persaingan 
yang sangat kejam, persaingan tidak mengenal belas kasihan. Persaingan tidak akan 
menanyakan apakah modal si pesaing itu dari warisan, atau berasal dari hasil 
pinjaman. Oleh karena itu, masalah persaingan mendapatkan perhatian dalam 
pemasaran. 3 Dalam arti yang lebih luas, pemasaran berusaha untuk mendapatkan 
tanggapan terhadap suatu penawaran. Tanggapan tersebut mungkin lebih dari sekadar 
pembelian sederhana atau perdagangan produk dan jasa.  
Pemasaran terdiri dari tindakan-tindakan yang diambil untuk memperoleh 
tanggapan yang diharapkan dari sasaran atau audiens terhadap beberapa produk, jasa, 
gagasan, dan objek lainnya. Kegiatan pemasaran tidak sekedar menciptakan 
transaksi-transaksi jangka pendek, lebih dari itu pemasar juga harus membangun 
hubungan jangka panjang dengan pelanggan, distributor, dan pemasok.4 Pemilihan 
lokasi yang tepat berarti mendapatkan lokasi yang memungkinkan paling banyak efek 
positifnya bagi perusahaan dan menghindari sebanyak mungkin efek negatif yang 
                                                           
2  Philip Kotler, Manajemen Pemasaran: Analisis, Perencanaan dan Pengendalian, Jilid 
1,terj. Jaka Wasana, (Jakarta: Erlangga, 2006), h. 5 
3 M Taufiq Amir, Dinamika Pemasaran (Jelajahi & Rasakan!), (Jakarta: PT. Raja Grafindo 
Persada), 2005, h. 18 
4 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2001), h. 
25. 
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mungkin timbul.5  Jika perusahaan telah menentukan letak lokasi usahanya, maka 
lokasi usaha tersebut akan menentukan biaya yang ditimbulkan dan sulit untuk 
meminimalkannya. Keputusan pemilihan lokasi sering tergantung dari jenis usaha. 
Untuk keputusan lokasi industri, strategi yang digunakan biasanya adalah strategi 
untuk meminimalkan biaya, sedangkan untuk bisnis perdagangan barang atau jasa, 
strategi yang digunakan terfokus pada mendekati pasar sasaran. 
Penelitian ini dilatar belakangi oleh suatu pemikiran bahwa semua 
perusahaan, baik yang berbentuk badan usaha swasta, badan yang bersifat publik 
ataupun lembaga-lembaga sosial kemasyarakatan, tentu mempunyai suatu tujuan 
sendiri-sendiri yang merupakan motivasi dari pendiriannya,6 demikian pula dengan 
Toko Chocolicious Indonesia tentu saja memiliki tujuan, strategi dan manajemen 
dalam meningkatkan penjualan. Latar belakang menariknya penelitian terhadap Toko 
Chocolicious Indonesia adalah karena berdasarkan hasil penelitian terdahulu 
diketahui dalam meningkatkan penjualan, bahwa walaupun Toko Chocolicious 
Indonesia menerapkan teori dan konsep strategi pemasaran Islami yang terdiri dari 
pertama, karakteristik pemasaran Islami; kedua, etika bisnis Islami; ketiga, 
mencontoh praktik pemasaran Nabi Muhammad saw.. Oleh karena itu yang menjadi 
masalah yaitu strategi pemasaran Islami sebagaimana yang diterapkan Toko 
Chocolicious Indonesia dalam meningkatkan penjualan. Sehubungan dengan latar 
                                                           
5 Heizer, Jay dan Barry Render. Manajemen Produksi, (Jakarta: Salemba Empat, 2006). h.410 
6 Zainul Arifin, Dasar-dasar Manajemen Bank Syariah, (Jakarta: Alvabet, 2005), h. 97. 
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belakang tersebut, bahwa dalam kerangka meningkatkan penjualan perspektif 
pemasaran Islami, Rasulullah Saw., bersabda: 
 َجَرَْخأَو  ُنْبا نَابِح نباَو  َجاَم ھ ْنَع ھىَّلَص  َّ   َْیلَع ھ َمَّلَسَو  َِّنإما بْلا ُعی هاور) ضارت نع 
ىقھیبلا نباو جام(ھ    
Terjemahnya: 
“Dan dikeluarkan dari Ibnu Hibban dan Ibnu Majah bahwa Nabi 
SAW, sesungguhnya jual-beli harus dipastikan harus saling meridai." 
(HR.Baihaqi dan Ibnu Majjah). 
 
Strategi pemasaran bagi setiap perusahaan mempunyai fungsi yang sangat 
penting, beberapa fungsi penting tersebut yaitu: sebagai respon organisasi untuk 
menanggapi dan menyesuaikan diri terhadap lingkungan sepanjang siklus bisnis, 
sebagai upaya untuk membedakan diri dari pesaing, sebagai kunci keberhasilan dalam 
menghadapi perubahan lingkungan bisnis, sebagai pedoman dalam mengalokasikan 
sumber daya dan usaha perusahaan, dan sebagai alat fundamental  untuk mencapai 
tujuan perusahaan. Oleh karena itu, strategi pemasaran adalah hal yang paling 
dominan dalam menjalankan sebuah perusahaan, maka dari itu seorang tenaga 
pemasar harus bisa berhubungan baik dengan pihak internal perusahaan dan eksternal 
perusahaan.7 
Di dunia teknologi sekarang ini sering kita jumpai cara pemasaran yang tidak 
etis, curang dan tidak professional. Kiranya perlu dikaji bagaimana akhlak kita dalam 
kegiataan ekonomi secara keseluruhan. Atau lebih khusus lagi akhlak dalam 
pemasaran kepada masyarakat dari sudut pandang Islam. Kegiatan pemasaran 
                                                           
7Ali Hasan, Marketing Bank Syariah,(Jakarta: Ghalia Indonesia, 2010), h. 119 
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seharusnya dikembalikan pada karakteristik yang sebenarnya, yakni religius, beretika, 
realistis dan menjunjung tinggi nilai-nilai kemanusiaan. Inilah yang di namakan 
pemasaran syari’ah dan inilah konsep terbaik pemasaran untuk hari ini dan masa 
depan. 
Prinsip pemasaran yang berakhlak seharusnya kita terapkan. Apalagi nilai-
nilai akhlak, moral dan etika sudah diabaikan. Sangat dikhawatirkan bila menjadi 
kultur masyarakat. Perpektif pemasaran dalam Islam adalah ekonomi rabbani, 
realistis, humanis dan keseimbangan. Inilah yang membedakan sistem ekonimi Islam 
dan sistem ekonomi konvensional. Pemasaran menurut Islam memiliki nilai dan 
karakteristik yang menarik. Pemasaran syari’ah meyakini perbuatan seseorang akan 
diminta pertanggung jawabannya kelak. Selain itu, pemasaran syariah mengutamakan  
nilai-nilai akhlak dan etika moral dalam pelaksanaannya. Oleh karena itu, pemasaran 
harus dilandasi semangat beribadah kepada Allah swt., berusaha memaksimalkan 
untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 
sendiri. 
Islam memberikan suatau sintesis dan rencana yang dapat direalisasikan 
melalui rangsangan dan bimbingan. Perencanaan tidak lain daripada memanfaatkan 
karunia Allah secara sistematik untuk mencapai tujuan tertentu, dengan 
memperhatiakan kebutuhan masyarakat dan nilai kehidupan yang berubah-ubah 
dalam arti yang lebih luas, perencanaan menyangkut persiapan  menyusun rancangan 
untuk setiap kegiatan ekonomi.   
Toko Chocolicious Indonesia adalah suatu perusahan yang bergerak dibidang 
makanan khususnya roti dan kue. Didirikan pada tahun 2013 hingga sekarang bisa 
menjadi industri profesional yang memiliki beberapa outlet di kota Makaasar, juga 
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Chocolicious Indonesia senantisa menghadirkan produk cookies dan cake dengan 
kualitas terbaik dan nomor satu di Makassar, yang di mana dalam proses produksi 
dan distribusinya menerapkan nilai-nilai Islam, budaya perusahaan tentulah harus 
berdasarkan nilai-nilai Islami, dalam operasionalnya harus mengimplementasikan 
prinsip-prinsip syari’ah. Sebagai contoh, membiasakan keterbukaan, transparasi dan 
kejujuran. Ketika perusahaan melakukan kagiatan pemasarannya, niat yang ada 
adalah mendapatkan keuntungan semaksimal mungkin. Namun dalam prinsip 
syari’ah, kegiatan pemasaran ini harus di landasi oleh semangat ibadah kepada Allah 
swt., berusaha semaksimal mungkin untuk menciptakan kesejahteraan bersama. 
Pemasaran yang berhasil sudah tentu memiliki konsep yang baik pula, tidak 
ada unsur penipuan maupun ketidakjujuran, biasanya pemasaran seperti ini 
menggunakan konsep religius atau memasukan unsur-unsur keagamaan, sehingga ada 
kehati-hatian dalam memasarkannya.  
Berkaitan dengan uraian latar belakang di atas, peneliti ingin untuk 
menganalisis dalam penerapannya, dengan judul “Strategi Pemasaran Dalam  
Perspektif Ekonomi Islam Terhadap Peningkatkan penjualan Pada Toko 
Chocolicious Indonesia.”. Lokasi tersebut dipilih peneliti karena, pertama toko 
Chocolicious Indonesia merupakan brand lokal Kota Makassar yang termasuk besar. 
Kedua, karena toko Chocolicious Indonesia memiliki basis pelanggan yang besar 
khusunya di Kota Makassar dan memiliki daya tarik sendiri yang dimiliki oleh 
produk meskipun harganya lumayan tinggi apabila dibandingkan dengan toko cake 
atau roti yang ada di Kota Makassar. Ketiga, toko Chocolicious Indonesia merupakan 
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cake shop dengan produk cokelat pertama yang mengantongi sertifikat halal dan 
terbilang cepat dalam melakukan pengurusan sertifikat, yakni 8 hari.  
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, penelitian ini ingin 
mengkaji mengenai: 
1. Bagaimana strategi pemasaran Toko Chocolicious Indonesia dalam 
perspektif  ekonomi islam teradap peningkatan penjualan? 
C. Kajian Pustaka 
Sejauh ini pembahasan sekitar stategi pemasaran telah banyak dibahas dan 
dikemas, memenuhi koleksi perpustakaan baik dalam bentuk karya ilmiah, jurnal, 
atau buku-buku. Untuk mendukung persoalan yang lebih mendalam terhadap masalah 
diatas, penyusun berusaha melakukan penelitian terhadap literatur yang relevan 
terhadap masalah yang menjadi objek penelitian sehingga dapat diketahui posisi 
penyusun dalam melakukan penelitian. Penelitian-penelitian tersebut diantaranya: 
Pertama, skripsi yang disusun oleh Taufik Hidayat (2007) dengan judul 
skripsi Perspektif Hukum Islam terhadap Strategi Dagang yang diterapkan oleh 
Pedagang Roti dan Kue pada Tahun 2007 di Pasar Ngawen Kidul. Dalam penelitian 
ini, para pedangang menerapkan beberapa strategi, diantaranya: strategi untuk tempat 
berdagang adalah dengan menata dan memperbanyak roti dan kue yang sedang di cari 
oleh pembeli, strategi untuk distributor adalah untuk menekankan harga serendah-
rendahnya, strategi untuk pelanggan adalah dengan memeberikanbingkisan setiap 
Idul Fitri, strategi terhadap pembeli dengan menawarkan produk baru yang memiliki 
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keunggulan dan keistimewaan, dan strategi menurut harga adalah dengan melihat 
kondisi permintaan terhadap jenis roti dan kue yang mengalami kenaikan.  
Kedua, skripsi yang disusun oleh Nurdayansyah (2008) Penerapan Strategi 
Bauran Pemasaran dalam Perspektif Ekonomi Konvensional dan Ekonomi Islam 
(Studi Kasus pada Usaha Kecil Tahu Jawa di Desa Branggahan-Kediri). Dalam 
penelitian ini, penerapan strategi bauran pemasaran Tahu Jawa di Desa Branggahan-
Kediri belum optimal, baik dilihat dari perspektif ekonomi konvensional dan 
ekonomi Islam. Usaha Tahu Jawa tersebut masih menggunakan teknik pemasaran 
tradisional. Strategi unsure-unsur 4P yang seharusnya ada, masih belum bisa 
diterapkan. Dikarenakan bebarapa faktordi antaranya: kurangnya modal, transportasi 
yang belum memadai, minimnya jaringan. Adapun bauran pemasaran yang belum 
menjadi bagian yang dapat diterapkan yaitu aspek produk, aspek harga, aspek tempat, 
dan aspek promosi. Meskipun Tahu Jawa tersebut selalu dibutuhkan oleh para 
pelanggan, karena harganya terjangkau, berlandaskan Islam, penjualannya unik dan 
Tahu Jawa sudah menjadi konsumsi masyarakat dai turun temurun.  
Ketiga, skripsi yang disusun oleh Nur Utami Baharuddin dengan judul 
Efektivitas Digital Marketing dalam Meningkatkan Loyalitas Konsumen 
Chocolicious Indonesia. Dengan hasil bahwa pemasaran yang dilakukan oleh tim 
Marketing Toko Chocolicious Indonesia sangat berpengaruh besar dalam 
meningkatkan loyalitas konsumen Chocolicious Indonesia. Tim Marketing Toko 
Chocolicious Indonesia sangat memanfaatkan adanya media sosial untuk 
mempromosikan produk tersebut, sehingga banyak pembeli mengetahui keberadaan 
toko Chocolicious Indonesia di  Kota Makassar.  
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D. Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menjawab apa yang telah terumuskan 
dalam perumusan masalah, yaitu :  
1. Untuk mengetahui strategi pemasaran Toko Chocolicious Indonesia 
dalam perspektif Islam. 
2. Untuk mengetahui strategi pemasaran Toko Chocolicious Indonesia 
dalam meningkatkan penjualan. 
E. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat Teoretis 
Penelitian ini diharapkan menemukan konsep baru dalam strategi pemasaran 
islami terutama dalam pemilihan lokasi. Di samping itu, unsur-unsur syari’ah yang 
terkandung dalam strategi pemasaran islami sehingga penelitian ini dapat digunakan 
untuk memperkaya khasanah ilmu pengetahuan sebagai bahan referensi bagi peneliti 
yang akan datang. 
2. Manfaat Praktis 
Penelitian ini sebagai sumbangan saran, pemikiran dan informasi untuk 
merencanakan strategi pemasaran islami dalam pemilihan lokasi. Selain itu semoga 
penelitian ini dapat menjadi bahan evaluasi bagi bisnis usaha dalam perspektif 
Syariah lainnya dalam meningkatkan laba usaha. 
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BAB II 
TINJAUAN TEORETIS  
A. Pemasaran  
1. Pengertian Pemasaran 
Menurut Kotler, pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial, di mana 
pribadi dan organisasi memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 
penciptaan, dan pertukaran nilai dengan yang lain. Dalam konteks bisnis yang lebih 
sempit, pemasaran menciptakan hubungan pertukaran muatan nilai dengan pelanggan 
yang menguntungkan. Pemasaran adalah proses mengelola hubungan pelanggan baru 
dengan menjanjikan keunggulan nilai serta menjaga dan menumbuhkan pelanggan 
yang ada dengan memberikan kepuasan.8 
Kotler dan Armstrong menyatakan bahwa kini perusahaan mampu 
menjangkau konsumen dengan komunikasi dua arah dengan kehadiran media sosial 
di tengah masyarakat, dinamakan dengan customer managed relationship. 9  yang 
artinya hubungan pemasaran yang memungkinkan konsumen berkomunikasi atau 
melihat hasil promosi perusahaan melalui media sosial sehingga konsumen 
membentuk hubungan terhadap perusahaan sehingga perusahaan dapat meningkatkan 
penjualannya. 
Penafsiran yang sempit tentang pemasaran ini terlihat pula dari definisi 
American Marketing Association 1960, yang menyatakan pemasaran adalah hasil 
prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan dengan mengalirnya barang dan jasa dari 
                                                           
8 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Edisi Kedua Belas Jilid 1 
(Cirajas, Jakarta: Penerbit Erlangga,2006). h. 5-6. 
9Philip Kotler dan Gary Armstrong.Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi Kedua Belas Jilid 1 
(Ciracas, Jakarta: Penerbit Erlangga,  2006). h. 28.  
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produsen sampai ke konsumen. 10  Berdasarkan definisi di atas maka dapat 
disimpulkan bahwa pemasaran merupakan proses di mana perusahaan yang 
menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan 
pelanggan, dengan tujuan adanya nilai dari pelanggan sebagai feedback yaitu 
meningkatnya penjualan pada perusahaan. Perusahaan yang sukses harus memikirkan 
strategi-strategi pemasaran yang lebih baik dari pesaingnya untuk memuaskan sasaran 
konsumennya. Jadi strategi pemasaran harus disesuaikan dengan kebutuhan 
konsumen dan memperhitungkan pula strategi pesaing. 
Pemasaran merupakan ruh dari sebuah institusi bisnis. Semua orang yang 
bekerja dalam institusi tersebut adalah tim pemasaran yang membawa integritas, 
identitas, dan image perusahaan. Sebuah institusi yang menjalankan pemasaran 
syariah adalah perusahaan yang tidak berhubungan dengan bisnis yang mengandung 
unsur-unsur yang dilarang menurut syariah, yaitu bisnis judi, riba, dan produk-produk 
haram. Namun, walaupun bisnis perusahaan tersebut tidak berhubungan dengan 
kegiatan bisnis yang diharamkan, terkadang taktik yang digunakan dalam 
memasarkan produk-produk mereka masih menggunakan cara-cara yang diharamkan 
dan tidak etis. Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat 
beribadah kepada  Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk 
kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 
sendiri. Rasulullah Shallallahu ‘alaihi wa sallam telah mengajarkan pada umatnya 
untuk berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam pemasaran 
terdapat enam konsep yaitu:  
a. Konsep Produksi 
                                                           
10Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Penerbit PT Raja Grafindo Persada, 2007). 
h. 3.  
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Konsep produksi berpendapat bahwa konsumen akan menyukai produk yang 
tersedia dimana-mana dan harganya murah. Konsep ini berorientasi pada produksi 
dengan mengerahkan segenap upaya untuk mencapai efisiensi produk tinggi dan 
distribusi yang luas. Disini tugas manajemen adalah memproduksi barang sebanyak 
mungkin, karena konsumen dianggap akan menerima produk yang tersedia secara 
luas dengan daya beli mereka. 
b. Konsep Produk 
Konsep produk mengatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang 
menawarkan mutu performance dan ciri-ciri yang terbaik. Tugas manajemen disini 
adalah membuat produk berkualitas, karena konsumen dianggap menyukai produk 
berkualitas tinggi dalam penampilan dengan ciri-ciri terbaik. 
c. Konsep Penjualan 
Konsep penjualan berpendapat bahwa konsumen, dengan dibiarkan begitu 
saja, organisasi harus melaksanakan upaya penjualan dan promosi agresif karena itu 
penjualan sibuk dengan kebutuhan penjual untuk mengubah produk atau jasanya 
menjadi cash atau uang kontan. 
d. Konsep Pemasaran 
Konsep pemasaran mengatakan bahwa fungsi untuk mencapai tujuan 
organisasi terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta 
memberikan kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan 
dengan para pesaing. 
e. Konsep Pemasaran Sosial 
Konsep pemasaran sosial berpendapat bahwa tugas organisasi adalah 
menentukan kebutuhan, keinginan dan kepentingan pasar sasaran serta memberikan 
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kepuasan yang diharapkan dengan cara lebih efektif dan efisien daripada para pesaing 
dengan tetap melestarikan atau meningkatkan kesejahterakan konsumen dan 
masyarakat. 
f. Konsep Pemasaran Global 
Pada konsep pemasaran global ini, manajer eksekutif berupaya memahami 
semua faktor-faktor lingkungan yang mempengaruhi pemasaran melalui manjemen 
strategis yang mantap.Tujuan akhirnya adalah berupaya untuk memenuhi keinginan 
supaya pihak yang terlibat perusahaan.11 
2. Pemasaran dalam Islam 
Pemasaran dalam pandangan Islam merupakan suatu penerapan disiplin 
strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Tingkat persaingan dalam 
dunia bisnis menuntut setiap pemasar untuk mampu melaksanakan kegiatan 
pemasarannya dengan lebih efektif dan efisien. Kegiatan pemasaran tersebut 
membutuhkan sebuah konsep pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan 
pemasar dan kebutuhan serta keinginan pelanggan. Dalam hal ini, pemasaran islami 
memiliki posisi yang sangat strategis, karena pemasaran islami merupakan salah satu 
strategi pemasaran yang didasarkan pada al-Qur'an dan Sunnah Rasulullah saw., 
Pemasaran islami merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan 
proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values (nilai) dari satu inisiator 
(pemrakarsa) kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 
dengan akad serta prinsip-prinsip Islam dan muamalah dalam Islam.12 
                                                           
11 Thamrin Abdullah, Manajemen Pemasaran (Jakarta:Raja Grafindo Persada, 2012),h.25 
12 Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan 
Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, (Bandung: Alfabeta) h. 340. 
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Dalam Syari’ah pemasaran, bisnis yang disertai keikhlasan semata-mata 
hanya untuk mencari Ridha Allah swt., maka bentuk transaksinya insya Allah 
menjadi nilai ibadah dihadapan Allah swt., Ada beberapa sifat yang membuat Nabi 
Muhammad saw., berhasil dalam melakukan bisnis yaitu: 
a. Shiddiq (Jujur atau Benar) dalam berdagang Nabi Muhammad selalu dikenal 
sebagai seorang pemasar yang jujur dan benar dalam menginformasikan 
produknya.  
b. Amanah (Dapat dipercaya) saat menjadi pedagang Nabi Muhammad selalu 
mengembalikan hak milik atasannya, baik itu berupa hasil penjualan maupun sisa 
barang.  
c. Fatanah (Cerdas) dalam hal ini pemimpin yang mampu memahami, menghayati, 
dan mengenal tugas dan tanggung jawab bisnisnya dengan sangat baik.  
d. Tabligh (Komunikatif) jika seorang pemasar harus mampu menyampaikan 
keunggulan-keunggulan produk dengan menarik dan tepat sasaran tanpa 
meninggalkan kejujuran dan kebenaran.  
Fungsi Pemasaran Islami 
Adapun fungsi pokok dari pemasaran Islami adalah sebagai berikut:13 
a. Penjualan  
Fungsi penjualan juga merupakan sumber pendapatan yang di perlukan untuk 
menutup biaya modal dengan harapan mendapatkan laba.Tetapi dalam penjualan 
islam telah memberikan rambu, diantaranya adalah tidak boleh bersumpah palsu. 
b. Pembelian  
                                                           
13  Bashu Swasta dan Ibnu Sukaijo W, Pengantar Bisnis Modern, (Cet;III. Yogyakarta: 
Liberty.2001), h. 182 
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Fungsi pembelian bertujuan memilih barang barang yang di beli untuk dijual 
untuk digunakan dalam perusahaan dengan harga, pelayanan dari penjual dengan 
kualitas produk tertentu. Adapun syarat yang mesti dipenuhi berkenaan dengan objek 
(barang) yang akan di beli, yaitu barang yang di beli harus bersih materinya.14 
Ketentuan ini didasarkan pada QS.Al- A’raf/7: 157 
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Terjemahnya: 
(yaitu) orang-orang yang mengikut rasul, Nabi yang ummi (namanya) mereka 
dapati tertulis dalam  Taurat dan Injil disisi mereka, yang menyururuh mereka 
mengerjakan yang ma’ruf  dan melarang mereka mengerjakan dari yang 
mungkar dan menghalalkan bagi mereka segala yang baik dan mengharamkan 
bagi mereka segala yang buruk dan membuang dari mereka beban-beban dan 
belenggu-belenggu yang ada pada mereka. Maka orang-orang yang beriman 
kepadanya. Memuliakannya, menolongnya dan mengikuti cahaya yang terang 
yang diturunkan kepadanya (al-Quran), mereka itulah orang-orang yang 
beruntung.15 
 
B. Bauran Pemasaran 
Menurut Bygrave (1996) dalam bukunya The Portable MBA in 
Enterpreneurship yang telah diterjemahkan dalam tujuh belas bahasa ini, 
strategi pemasaran adalah kumpulan petunjuk dan kebijakan yang digunakan 
secara efektif untuk mencocokkan program pemasaran (produk, harga, 
                                                           
14 Amir Syarifuddin, Garis-garis Besar Fikih, (Cet;III. Jakarta:Prenada Media. 2003), h. 196 
15 Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahannya, (Jakarta: CV. Daru Sunnah, 2002), 
h.171. 
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promosi, dan distribusi) dengan peluang pasar sasaran guna mencapai sasaran 
usaha. Dalam bahasa yang ebih sederhana, suatu strategi pemasaran pada 
dasarnya menunjukkan bagaimana sasaran pemasara  dapat tercapai.16 
 Tingkatan yang menggabungkan elemen pentin pemasaran benda atau 
jasa, seperti keunggulan produk, penetapan harga, pengemasan, produk, 
periklanan, persediaan barang, distribusi, dan anaggaran pemasaran, dalam 
usaha memasarkan sebuah produk atau jasa merupakan gambaran jelas 
mengenai bauran pemasaran.17 
 Pada tingkatan tersebut terdapat perincian mengenai product, price, 
place, dan promotion, atau yang lebih sering dikenal sebagai 4P in marketing. 
Penggunaan konsep marketing  mix sudah dianggap sebagai sebuah 
keharusan. Karena itu, tidak jarang orang memandang pemasaran hanya 
sebatas marketing mix. Dengan menganggap bahwa pemasaran hanya sebatas 
marketing mix atau bauran pemasaran.18  
1. Produk (Product) 
Sebuah benda atau pelayanan yang ditawarkan untuk memenuhi 
kebutuhan dan kepuasan konsumen, baik itu kebutuhan primer atau 
kebutuhan sekunder. 
 
                                                           
16 Muhammad Ismail Yusanto dan Muhammad Karebet Widjajakusuma, Menggas Bisnis 
Islami, (Jakarta: Gema Insani, cet ke-7, 2008), h. 169.  
17 Thotik Gunaram dan Utus Sudibyo, Marketing Muhammad SAW, (Bandung: Madani 
Primas, 2008), h. 46.  
18
 Thotik Gunaram dan Utus Sudibyo, Marketing Muhammad SAW, h. 47-53.  
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2. Harga (Price) 
Harga diartikan sebagai ekspresi dari sebuah nilai, nilai tersebut 
menyangkut kegunaan dan kualitas produk, citra yang terbentuk mellaui 
iklan dan promosi, ketersediaan produk melalaui jaringan distribusi dan 
layanan yang menyertainya. 
3. Distribusi/Lokasi (Place) 
Place diartikan sebagai distribusi. Distribusi adalah bagaimna produk 
dapat sampai pada pengguna akhir, yang dalam hal ini adalah pelanggan 
dengan biaya yang seminimal mungkin tanpa mengurangi kepuasan 
pelanggan dan apa pengaruhnya pada keseimbangan keuangan 
perusahaan.  
Place juga dapat diartikan sebagai pemilihan tempat atau lokasi usaha. 
Perencanaan pemilihan lokasi yang baik, tidak hanya berdasar pada istilah 
strategis, dalam artian memandang pada jauh dekatnya pada pusat kota 
atau mudah tidaknya akomodasi menuju tempat tersebut.  
4. Promosi (Promotion) 
Setiap hari kita selalu bertemu dengan yang namanya iklan, baik yang 
tersedia di media cetak maupun elektronik. Customer yang semakin pintar 
tidak lagi percaya dan mau menerima begitu saja pesanpesan yang beredar 
setiap harinya.  
Pembeli umumnya berbeda antara satu dengan alinnya di pasar, baik 
dalam motif dan perilaku maupun dalam kebiasaan pembeliannya, yang 
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semua menunjukkan ciri atau sifat pembelikonsumen tersebut. Perbedaan 
ini menunjukkan bahwa pasar suatu produk tidak homogen, tetapi 
heterogen pada kenyataannya. Dengan dasar ini, maka amatlah sulit bagi 
suatu perusahaan untuk melayani selutruh pasar yang ada, sehingga dapat 
memberikan kepuasan konsumen yang berbeda-beda.19 
Upaya pemenuhan kepuasan pelanggan melalui penciptaan, 
penyerahan, dan pengkomunikasian nilai pelanggan kepada pasar sasaran 
yang terpilih merupakan kunci utama konsep pemasaran. Di dalam konsep 
pemasaran holistik mengakui bahwa “segaa sesuatu bisa terjadi” pada 
pemasaran dana pemasaran perspektif yang luas dan terpadu sering 
dibutuhkan. Empat komponen dari pemasaran holistik adalah pemasaran 
hubungan, pemasaran terpadu, pemasaran internal, dan pemasaran yang 
bertanggung jawab sosial.20  
Marketing mix merupakan bagian dari pemasaran terpadu. Jika dilihat 
dari segi bauran pemasaran, marketing mix merupakan perangkat alat 
pemasran yang digunakan perusahaan untuk mengejar tujuan 
perusahaannya melalui pemenuhan nilai bagi konsumen.  
Pada dasarnya sementasi pasar merupakan suatu strateis yang 
didasarkan pada falsafah manajemen pemasaran yang berorientasi pada 
konsumen. Dengan melaksanakan segmentasi pasar, kegiatan pemasaran 
                                                           
19 Thotik Gunaram dan Utus Sudibyo, Marketing Muhammad SAW, h. 143 
20 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Marketing Management Edisi 13 (Ciracas, Jakasrta: 
Penerbit Erlangga, 2008), h. 57.  
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dapat dilakukan lebih terarah, dan sumber daya perusahaan di bidang 
pemasaran secara lebih efektif dan efisien.21 
Bisnis tidak sekedar menjual produk demi mengeruk keuntungan 
secara finansial, tetapi lebih pada kenyamanan bertransaksi pada 
pelayanan yang diberikan saat bertransaksi. Adapun jual beli menurut 
etimologi adalah pertukaran sesuatu dengan sesuatu (yang lain). Dalam 
menetapkan rukun jual beli menurut ulama’ Hanafiyah adalah ijab dan 
qabul yang menunjukkan pertukaran barang secara ridha, baik dengan 
ucapan maupun perbuatan. Adapun rukun jual beli menurut ulama ada 
empat, yaitu: 
1. Ba’I (Penjual) 
2. Mustari (Pembeli) 
3. Shegat (Ijab dan Qabul) 
4. Ma’qud’alaih (Benda atau Barang).22  
Dalam jual beli terdapat 4 macam syarat, yaitu syarat terjadinya akad (in ‘iqad), 
syarat sahnya akad, syarat terlaksananya akad (nafadz). Secara umum tujuan adanya 
syarat tersebut antara lain untuk menghindari pertentanan diantara manusia, menjaga 
keselamatan orang yang sedan akad, menghindari jual beli gharar (terdapat unsur 
penipuan) dan lain-lain.  
                                                           
21 Thotik Gunaram dan Utus Sudibyo, Marketing Muhammad SAW, h.144.  
22 Rahmat Syafe’i, Fiqih Muamalah (Bandung: Pustaka Setia, 2001) h. 75.  
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Secara umum akad dalam arti luas adalah segala sesuatu yan dikerjakan oleh 
sesorang 
C. Strategi Pemasaran 
1. Pengertian Strategi 
Pekerjaan apapun itu, pasti untuk mencapai sebuah tujuan. Dalam mencapai 
sebuah tujuan, telah diketahui bahwa perlunya adanya  strategi. Istilah strategi ini 
bersumber dari kalangan militer dan secara popular sering dinyatakan sebagai “kiat 
yang digunakan oleh para jenderal untuk memenangkan suatu peperangan.”. Di era 
modern ini, istilah strategi sudah digunakan oleh semua pihak, baik dari organisasi, 
bisnis, dan ide-ide pokok yang terdapat dalam penegertian semula tetap 
dipertahankan. Hanya saja, pengaplikasiannya disesuaikan dengan jenis ide-ide yang 
menerapkannya, karena dalam arti sesungguhnya, manajemen puncak memang 
terlibat dalam satu bentuk “peperangan” tertentu. 
Pendapat lain menyatakan bahwa strategi merupakan istilah yangs sering 
diidentikkan dengan ”taktik” yang secara bahasa dapat diartikan sebagai “concerning 
the movement of organisms in respons to external stimulus” (suatu yang terkait 
dengan gerakan organisme dalam menjawab stimulus dari luar).23  Sementara itu, 
secara konseptual strategi dapat dipahami sebagai suatu garis besar haluan dalam 
bertindak untuk mencapai sasaran yang telah ditentukan. Strategi juga bisa dipahami 
sebagai segala cara dan upaya untuk menghadapi sasaran tertentu dalam kondisi 
tertentu agar memperoleh hasil yang diharapkan secara maksimal.24 
                                                           
23Sondang P. Siagaan, Manajemen Stratejik, (Jakarta: Bumi Aksara. 2008). h.15 
24 M. Arifin, Psikologi Suatu Pengantar, (Jakarta: Bumi Aksara, 2008). h.39 
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Menurut Tjiptono strategi adalah suatu alat untuk menggambarkan arah bisnis 
yang mengikuti lingkungan yang dipilih dan merupakan pedoman untuk 
mengalokasikan sumber daya dan organisasi. 25  Kloter juga berpendapat bahwa: 
Strategi adalah sebagai rencana permainan untuk mencapai sasaran usaha untuk 
menggunakan pemikiran yang strategis.26 
Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa dalam penyusunan strategi 
perlu diperhatikan kondisi dan perubahan lingkungan perusahaan, baik internal 
maupun eksternal yang pada akhirnya tujuan itu dapat tercapai dengan apa yang telah 
ditetapkan.  
Ada beberapa manfaat yang dapat diperoleh dengan adanya strategi yang 
terapkan diantaranya:27 
1. Pedoman yang konsisten bagi pelaksanaan keputusan-keputusan dalam 
perusahaan; 
2. Perusahaan menjadi lebih peka terhadap lingkungan; 
3. Membantu dalam mengambil keputusan; 
4. Menekan terjadinya peluang-peluang kesalahan dalam penerapan tujuan; 
5. Meminimalkan efek-efek dari kondisi dan perubahan yang merugikan.  
Steiner dan Milner mengemukakan strategi adalah penetapan misi perusahaan, 
penetapan sasaran organisasi dengan meningkatkan kekuatan eksternal dan internal, 
perumusan kebijakan dan implementasi secara tepat sehingga tujuan dan sasaran 
utama organisasi akan tercapai.28 Strategi menurut Hamdan Hanafi adalah penetapan 
tujuan jangka panjang yang dasar dari suatu organisasi dan pemilihan alternatif 
                                                           
25 Tjiptono Fandi, Strategi pemasaran, (Jakarta: Andi. 1995),h.3 
26 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT Prehalindo.1997),h.75 
27 Sofjan Assauri, Manajmen Pemasaran,(Jakarta: Rajawali Pers.2011),h.165 
28George Stainer dan John Milner, Manjemen Strategic, (Jakarta: Erlangga, 2007), h.70. 
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tindakan dan alokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut.29 
Suryana kewirausahaan mengemukakan 5P yang memiliki arti sama dengan strategi, 
yaitu: 
a. Strategi adalah perencanaan (Plan) 
Konsep pemasaran tidak terlepas dari aspek perencanaan, arahan atau acuan 
gerak langkah perusahaan untuk mencapai suatu tujuan di masa depan. Akan tetapi, 
tidak selamanya strategi adalah perencanaan ke masa depan yang belum 
dilaksanakan. Strategi juga menyangkut segala sesuatu yang telah dilakukan dimasa 
lampau, misalnya pola-pola perilaku bisnis yang telah dilakukan dimasa lampau. 
b. Strategi adalah pola (Patern) 
Strategi yang belum  terlaksana dan berorientasi ke masa depan atau intended 
strategy dan disebut realized strategy karena telah dilakukan oleh perusahaan.  
c. Strategi adalah posisi (Position) 
Menempatkan produk tertentu ke pasar tertentu yang dituju. Strategi ini 
cenderung melihat ke bawah, yatu ke satu titik bidik dimana produk tertentu bertemu 
dengan pelanggan, dan melihat ke luar, yaitu meninjau berbagai aspek lingkungan 
eksternal. 
d. Strategi adalah perspektif (Perspektive) 
Dalam strategi ini lebih ke dalam perspektif melihat ke dalam, yaitu ke 
perusahaan tersebut. 
e. Strategi adalah permainan (Play) 
Strategi sebagai suatu maneuver tertentu untuk memperdaya lawan atau 
pesaing.30 
                                                           
29M. Hamdan Hanafi, Manajemen, (Yogyakarta: Unit Penerbit, 2003), h.136.  
30Suryana, Kewirausahaan, (Jakarta: Salemba Empat Patria, 2006), h.173-174.  
23 
 
 
 
2. Strategi Pemasaran Islam 
Adapun strategi pokok dari pemasaran Islam adalah sebagai berikut:31 
a. Penjualan  
Fungsi penjualan juga merupakan sumber pendapatan yang di perlukan untuk 
menutup biaya modal dengan harapan mendapatkan laba.Tetapi dalam penjualan 
islam telah memberikan rambu, diantaranya adalah tidak boleh bersumpah palsu. 
b. Pembelian  
Fungsi pembelian bertujuan memilih barang barang yang di beli untuk dijual 
untuk digunakan dalam perusahaan dengan harga, pelayanan dari penjual dengan 
kualitas produk tertentu. Adapun syarat yang mesti dipenuhi berkenaan dengan objek 
(barang) yang akan di beli, yaitu barang yang di beli harus bersih materinya.32 
Ketentuan ini didasarkan pada QS.al- A’raf/7: 157 
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Terjemahnya: 
(yaitu) orang-orang yang mengikut rasul, Nabi yang ummi (namanya) mereka 
dapati tertulis dalam  Taurat dan Injil disisi mereka, yang menyururuh mereka 
mengerjakan yang ma’ruf  dan melarang mereka mengerjakan dari yang 
mungkar dan menghalalkan bagi mereka segala yang baik dan mengharamkan 
bagi mereka segala yang buruk dan membuang dari mereka beban-beban dan 
belenggu-belenggu yang ada pada mereka. Maka orang-orang yang beriman 
kepadanya. Memuliakannya, menolongnya dan mengikuti cahaya yang terang 
                                                           
31  Bashu Swasta dan Ibnu Sukaijo W, Pengantar Bisnis Modern, (Cet;III. Yogyakarta: 
Liberty.2001), h. 182 
32 Amir Syarifuddin, Garis-garis Besar Fikih, (Cet;III. Jakarta:Prenada Media. 2003), h. 196 
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yang diturunkan kepadanya (al-Quran), mereka itulah orang-orang yang 
beruntung.33 
Prinsip, Karakteristik, dan Praktik Pemasaran Nabi Muhammad saw 
Tanpa memperhatikan intensitas persaingan, perusahaan harus bersaing secara 
etis.Etika pemasaran merujuk pada prinsip atau nilai-nilai mral secara umum yang 
mengatur perilaku seseorang atau sekelompok.Standar-standar hokum mungkin 
tidak selalu etis atau sebaliknya, karena hokum merupakan nilai-nilai dan standar-
standar yang dapat dilaksanakan oleh pengadilan.Etika terdiri dari nilai-nilai dan 
prinsip-prinsip moral sesorang bukan perintah-perintah sosial.34 
Prinsip-prinsip yang perlu diterapkan dalam pemasaran mengacu pada35: 
1. Cintailah pelanggan anda dan hormatilah  Kompetitor anda. 
Prinsip ini didasarkan pada surah QS. Al-Maidah/5: 8. 
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Terjemahnya: 
Dan janganlah sekali-kali kebencianmu terhadap suatu kaum, mendorong 
kamu untuk berlaku tidak adil. Berlaku adillah, karena adil itu lebih dekat 
kepada takwa, dan bertakwalah kepada Allah, sesungguhnya Allah Maha 
mengetahui  apa yang kamu kerjakan. 
Pada dasarnya kompetitor akan memperbesar pasar, sebab tanpa kompetitor 
industri tidak dapat berkembang dan competitor ini perlu diikuti mana yang bagus 
dan mana yang jelek, dimana kompetitor yang bagus perlu ditiru.  
                                                           
33  Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahannya,(Jakarta:CV.Daru Sunnah.2002), 
h.171 
34Buchari Alma dan Donni Juni Priasa.Manajemen Bisnis Syariah, h. 356 
35Abdullah Gymnasiar dan Hermawan Kertajaya, Berbisnis Dengan Hati, (Jakarta: Mark Plus 
& CO, 2004), h. 46 
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2. Jadilah kompetitor yang sensitif terhadap perubahan dan jadilah 
pemasaran yang siap terhadap perubahan. Yang terdapat dalam surah QS. 
Ar-Ra’du /13: 11.36 
 َّتَح ٍمۡوَقِب اَم ُرَِّیُغی َلا َ َّ ٱ َِّنإ ۗۡمِھُِسفَنأِب اَم ْاوُرَِّیُغی ٰى 
Terjemahnya: 
Sesungguhnya Allah tidak merubah keadaan sesuatu kaum sehingga mereka 
merubah keadaan yang ada pada diri mereka sendiri.37 
Selalu ada perubahan dalam kegiatan perindustrian, sehingga langkah bisnis 
akan terus berubah untuk menyesuaikan dengan pasar. Kompetisi yang semakin 
sengit tidak dapat dihindari, arus globalisasi dan teknologi akan membuat pelanggan 
semakin pintar dan selektif sehingga jika kita tidak sensitif terhadap perubahan maka 
kita akan kehilangan pelanggan.  
3. Selalu menawarkan barang yang baik dengan harga yang 
sesuai 
 Dalam prinsip ini kita tidak boleh menjual barang jelek dengan harga yang 
tinggi, dikarenakan pemasaran yang benar adalah pemasaran yang sesuai, dimana 
harga dan produk harus sesuai. 
4.   Rela sama rela dan adanya hak Khiyar pada pembeli (hak 
pembatalan terhadap transaksi) 
 Pada prinsip ini marketer yang mendapatkan pelanggan, haruslah memelihara 
hubungan yang baik dengan mereka. Dan dipastikan bahwa pelanggan merasa 
                                                           
36  Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahannya,(Jakarta:CV.Daru Sunnah.2002), 
h.107 
37  Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahannya,(Jakarta:CV.Daru 
Sunnah.2002),h.251 
26 
 
 
 
puas dengan pelayanan yang di berikan, sehingga pelanggan menjadi lebih 
loyal. 
5. Tidak Curang 
Dalam pemasaran islami tadlis sangatlah dilarang, seperti penipuan 
menyangkut kuantitas, kualitas, dan waktu penyerahan barang dan harga. 
6. Berorientasi pada kualitas 
Tugas seorang marketer adalah selalu meningkatkan QCD agar tidak 
kehilangan pelanggan. QCD yang dimaksud adalah quality, cost, dan delivery. 
Kemudian menurut Abdullah Amrin, prinsip-prinsip pemasaran Islami adalah sebagai 
berikut38: 
1. Ikhtiar 
Salah satu bentuk usaha untuk mengadakan perubahan yang dilakukan 
oleh seseorang secara maksimal dengan segenap kemampuan yang dimiliki 
dengan harapan menghasilkan ridha Allah SWT. 
2. Manfaat 
Berguna bagi pemakaian barang jasa dan memiliki nilai guna. 
3. Amanah/ Tanggung Jawab 
Bertanggung jawab terhadap apa yang dipromosikan dan menepati 
janji yang diberikan pada saat promosi, sehingga dilarang mengiklankan 
barang secara berlebihan.  
 
 
 
                                                           
38Abdullah Amrin, Asuransi Syari’ah, (Jakarta: Media Komputindo, 2006), h. 200 
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4. Nasihat 
Produk atau jasa yang dikeluarkan harus mengandung unsur 
peringatan berupa nasihat, sehingga hati setiap konsumen yang memanfaatkan 
tersentuh terhadap tujuan kemanfaatan barang/jasa yang digunakan. 
5. Keadilan 
Berbisnis secara adil adalah wajib hukumnya dalam seluruh aspek 
ekonomi. 
6. Transparan/Keterbukaan 
Dalam setiap usaha, keterbukaan dan transparansi merupakan suatu hal 
yang penting.Karena prinsip usaha syari’ah adlah keadilan dan kejujuran. 
7. Kejujuran 
Dalam promosi, informasi mengenai produk/jasa harus sesuai dengan 
spesifikasi produk dan jasa itu sendiri tidak boleh menyeleweng dengan 
kenyataan tentang produk/jasa tersebut. 
8. Ikhlas/  Tulus 
Ikhlas, tulus merupakan salah satu nilai islami yang terdapat dalam 
kegiatan promosi.Artinya dalam melaksanakan kegiatan promosi harus 
memiliki niat yang baik, ikhlas/tulus dan tidak ada itikad yang buruk. 
Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa menyatakan bahwa praktik pemasaran 
Nabi Muhammad saw., antara lain sebagai berikut39: 
1. Segmentasi dan Targetting 
Segmentasi dan Targetting dipraktikkan Nabi Muhammad SAW, tatkala ia 
berdagang ke Negara Syam, Yaman, Bahrin. Muhammad menegenal betul barang apa 
                                                           
39Bukhari Alma dan Donnu Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan 
Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, (Bandung: Alfabeta), h. 358-361.  
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yang disenangi oleh penduduk dan diserap oleh pasar setempat. Setelah megenal 
target pasarnya  (targeting), Nabi Muhammad saw., menyiapkan barang-barang 
dagangan yang dibawa ke daerah tersebut.  
2. Positioning 
Positioning berarti bagaimana membuat barang yang kita hasilkan atau kita 
jual memiliki keunggulan, disenangi dan melekat di hati pelanggan dan bisa melekat 
dalam jangka waktu yang lama. 
3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Ini adalah strategi pemasaran untuk melayani pelanggan dengan 
memuaskannya melalui product, price, place dan promotion (4P). 
4. Konsep Harga 
Strategi harga yang digunakan Nabi Muhammad saw., berdasarkan prinsip 
suka sama suka. Tidak diperbolehkannya pembatasan harga komoditi di masa 
Muhammad saw., merupakan cerminan pemikiran yang mewakili konsep pricing. 
5. Konsep Promosi 
Dalam promosi marketing ini perlu memperhatikan bebrapa hal, antara lain: 
konten, sasaran, pengemasan, promosi dan transaksi. Tidak diperbolehkannya 
pedagang melakukan pencampuran anatara barang yang berkualitas baik dengan yang 
tiak baik. 
6. Konsep Distribusi 
Dalam hal ini ingin ditekankan oleh Muhammad saw., adalah bahwa sebuah 
proses distribusi harus sesuai dengan peraturan yang telah disepakati bersama dan 
tidak ada pihak yang dirugikan baik dari pihak produsen, distributor, agen, penjual 
eceran dan konsumen.  
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
A. Jenis Penelitan dan Lokasi Penelitian 
1. Jenis Penelitian  
Dalam penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Metode deskriptif yaitu 
suatu metode dalam meneliti status sekelompok manusia, suatu objek, suatu set 
kondisi, suatu sistem peemikiran, atau pun suatu kelas peristiwa pada masa 
sekarang. 40  Metode deskriptif ini diguanakan untuk melukiskan secara sistematis 
fakta atau karakteristik populasi tertentu atau bidang tertentu, dalam hal ini bidang 
secara actual dan cermat. Metode deskriptif pada hakekatnya ialah mencari teori, 
bukan menguji teori. Tujuan dari penelitian deskriptif ini adalah untuk 
menggambarkan, meringkas berbagai kondisi, berbagai situasi, atau berbagai 
fenomena realitas sosial yang ada di masyarakat yang menjadi objek penelitian, dan 
berupaya menarik realitas itu kepermukaan sebagai suatu ciri, karakter, sifat, model, 
tanda, atau gambaran tentang kondisi, situasi, ataupun fenomena tertentu.41 
2. Lokasi Penelitian  
Dalam rangka pengumpulan data, peneliti melakukan lokasi penelitian ini 
terletak di Jl. A. P. Pettarani No. 40E, Tamamaung Kecamatan Makassar, Kota 
Makassar, Sulawesi Selatan. 
 
 
 
                                                           
40 Moh Nazir, Metode Penelitian (Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), h. 54. 
41 Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif Komuniksai, Ekonomi, kebiajakan Publik, dan Ilmu 
Sosial Lainnya, (Jakarta: Kencana, 2008), h. 68.  
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B. Pendekatan Penelitian 
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan ekonomi 
Islam yang memuat tentang pembahasan mengenai strategi pemasaran secara Islami 
dalam meningkatkan penjualan. 
C. Sumber Data 
Penelitian ini menggunakan dua jenis sumber data, sebagai berikut: 
1. Data Primer 
Data primer merupakan data yang diperoleh langsung dari pelaku yang 
melihat dan terlibat dalam penelitian yang dilakukan oleh peneliti yang dianggap 
relevan  dengan tujuan penelitian diantaranya yaitu karyawan dan pemilik Toko. 
Kata-kata dan tindakan orang-orang yang diamati atau diwawancarai merupakan 
sumber data utama. Sumber data utama dapat ditulis melalui catatan tertulis atau 
melalui perekaman video, audio tapes, pengambilan foto atau film.42 
2. Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang diperoleh melalui penelusuran berbagai 
referensi yang terkait dengan kajian yakni data yang berasal dari buku-buku, kitab, al- 
Qur’an maupun hadits, yang berkaitan dengan masalah yang diteliti.  
D. Metode Pengumpulan Data 
Metode  pengumpulan data merupakan langkah yang penting dalam suatu 
penelitian karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Adapun 
metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Observasi  
                                                           
42Moleong Lexy J, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT.Remaja Rosda karya, 2004), 
h. 157.  
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Observasi adalah metode pengumpulan data yang digunakan untuk 
menghimpun data penelitian melalui pengamatan dengan menggunakan 
pengindraan. 43  Observasi merupakan pengamatan dimana peneliti mengamati 
langsung terhadap gejala-gejala obyek yang diselidiki baik pengamatan itu 
dilaksanakan dalam situasi sebenarnya maupun dalam situasi yang diadakan. 
Observasi sangat perlu. Dalam melakukan observasi peneliti menggunakan metode 
Non-Participation observer yaitu suatu bentuk observasi dimana pengamat (atau 
peneliti) tidak terlibat langsung dalam kegiatan kelompok, atau dapat juga dikatakan 
pengamat tidak ikut serta dalam kegiatan yang diamatinya.44 
2. Wawancara 
Wawancara merupakan salah satu teknik yang dapat digunakan untuk 
mengumpulkan data penelitian. Secara sederhana dapat dikatakan bahwa wawancara 
(interview) adalah suatu kejadian atau suatu proses tanya jawab pewawancara dan 
sumber informasi atau orang yang diwawancarai melalui komunikasi 
langsung. 45 Kepada karyawan, owner atau pemilik Toko ChocoliciousIndonesia. 
Dalam penelitian ini, peneliti melakukan wawancara terbuka yaitu wawancara yang 
dilakukan peneliti dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan yang tidak dibatasi 
jawabannya, artinya pertanyaan yang mengundang jawaban terbuka. Wawancara 
terbuka memiliki kelebihan dari segi kekayaan datanya, akan tetapi sulit untuk 
mengklasifikasikan jawaban yang diajukan. 46 Bagi peneliti, yang perlu di sadari 
                                                           
43 M. Burhan Mangin, Metodologi Penelitian Sosial dan Ekonomi (Jakarta: Kencana.2013), 
h.142 
44 A. Muri Yusuf, Metode Penelitian: Kuantitatif, Kualitatif, dan Penelitian Gabungan (Jakarta: 
Kencana.2014), h.384 
45 A. Muri Yusuf. Metode Penelitian : Kuantitatif, Kualitatif, dan Penelitian Gabungan, h.372 
46 Emzir, Metodologi Penelitian Kualitatif: Analisis Data (Jakarta: PT  Raja Grafindo 
Persada.2014), h.51 
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adalah bahwa dalam wawancara terdapat faktor-faktor yang mempengaruhi hasil 
wawancara, yaitu: pewawancara, key person (informan), topic penelitian (yang 
tertuang dalam daftar pertanyaan), dan situasi wawancara.47 
Dalam penelitian ini, peneliti memilih enam orang informan sebagai sumber 
informasi, diantaranya Manager Chocolicious Indonesia, Admin Media Sosial, 
Online Marketing, Chef, Staf Purchasing. Menurut peneliti, mereka adalah Informan 
yang mampu menjelaskan mengenai strategi-strategi pemasaran dalam meningkatkan 
penjualan di TokoChocolicious Indonesia. 
3. Dokumentasi 
Dokumentasi merupakan suatu metode pengumpulan data dengan cara 
mengambil atau membuat dokumen atau catatan-catatan yang dianggap perlu. Dalam 
melaksanakan metode dokumentasi, peneliti menyelidiki benda-benda tertulis seperti 
buku-buku majalah dokumen peraturan-peraturan catatan harian dan sebagainya. Ada 
dua kriteria foto yang digunakan penelitian kualitatif yaitu foto yang dihasilkan 
perusahaan itu sendiri dan foto yang dihasilkan oleh peneliti sendiri. Hasil penelitian 
dari observasi dan wawancara akan lebih akuratdan dapat dipercaya jika didukung 
dengan dokumentasi. 
E. Instrumen Pengumpulan Data 
Penyusun menggunakan instumen penelitian sebagai alat bantu agar penelitian 
dapat berjalan secara sistematis dan terstruktur, sehingga didapatkan data yang 
dibutuhkan. 
Instrumen adalah alat yang digunakan oleh peneliti untuk memperoleh data 
penelitian. Adapun instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah :  
                                                           
47 Adi Rianto, Metodologi Sosial dan Hukum (Jakarta: Granit, 2005), h. 73.  
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1. Pedoman wawancara 
Peneliti membuat pedoman wawancara yang disusun berdasarkan hasil yang 
ingin dicapai pada penelitian ini. Pedoman wawancara ini berisi pertanyaan-
pertanyaan mendasar yang nantinya akan berkembang dalam wawancara. Pedoman 
wawancara yang telah disusun, ditunjukkan kepada yang lebih ahli dalam hal ini 
adalah pembimbing penelitian untuk mendapat masukan mengenai isi pedoman 
wawancarara. Setelah mendapat masukan dan koreksi dari pembimbing, peneliti 
membuat perbaikan terhadap pedoman wawancara dan mempersiapkan diri untuk 
melakukan wawancara. 
2. Pedoman observasi 
Sebelum melaksanakan penelitian, peneliti membuat pedoman observasi yang 
disusun berdasarkan hasil observasi terhadap perilaku subjek selama wawancara dan 
observasi terhadap lingkungan atau setting wawancara, serta pengaruhnya terhadap 
perilaku subjek dan pencatatan langsung yang dilakukan pada saat peneliti melakukan 
observasi. Namun apabila tidak memungkinkan maka peneliti sesegera mungkin 
mencatatnya setelah wawancara selesai. 
Peneliti selanjutnya mencari subjek yang sesuai dengan karakteristik subjek 
penelitian. Untuk itu sebelum wawancara dilaksanakan peneliti bertanya kepada 
subjek tentang kesiapannya untuk diwawancarai. Setelah subjek bersedia untuk 
diwawancarai, peneliti membuat kesepakatan dengan subjek tersebut mengenai waktu 
dan tempat untuk melakukan wawancara. 
3. Catatan Dokumentasi 
Catatan Dokumentasi atau alat bantu pada saat wawancara, agar peneliti 
dalam proses pengambilan data berhenti untuk mencatat jawaban-jawaban dari 
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subjek. Dalam pengumpulan data, catatan dokumentasi juga seperti alat perekam 
efektif digunakan agar bisa mengulangi hasil wawancara namun alat perekam baru 
dapat dipergunakan setelah mendapat ijin dari subjek untuk mempergunakan alat 
tersebut pada saat wawancara berlangsung. 
F. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 
Pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan analisis deskriptif 
kualitatif yakni penyusunan data-data kemudian dijelaskan dan analisis serta 
dilakukan bersamaan dengan pengumpulan data . 
Adapun teknik analisis data ialah dengan cara data dikumpulkan kemudian 
diolah dan dianalis dengan langkah-langkah berikut : 
1. Reduksi Data 
Reduksi data yaitu peneliti merangkum dan memilih beberapa data penting 
yang berkaitan dengan strategi pemasaran pada toko Chocolicious Indonesia. Data 
yang telah direduksi kemudian disajikan dalam bentuk teks yang bersifat naratif 
dalam laporan penelitian. Dengan demikian maka gambaran hasil penelitian akan 
lebih jelas. 
a. Penyajian data 
Penyajian data yang dimaksud adalah penyajian data yang sudah disaring dan 
diorganisir secara keseluruhan dalam bentuk tabulasi dan keterorganisasi. Dalam 
penyajian data dilakukan interpretasi terhadap hasil data yang ditemukan sehingga 
kesimpulan yang dirumuskan menjadi lebih objektif. 
Setelah data direduksi, langkah selanjutnya adalah mendisplaykan data. 
Dalam penelitian kualitatif, penyajian data biasa dilakukan dalam bentuk uraian 
singkat, bagan, hubungan antar kategori dan sejenisnya.  
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Dalam penyajian data, peneliti memperoleh keterangan langsung melalui 
informan, kemudian dibahas dan dianalisis kebenaran data tersebut dan disajikan 
dalam bentuk deskriptif naratif. 
b. Verifikasi dan Penarikan kesimpulan 
Verifikasi data yaitu peneliti membuktikan kebenaran data yang dapat diukur 
melalui informan yang memahami masalah yang diajukan secara mendalam dengan 
tujuan menghindari adanya unsur subjektivitas yang dapat mengurangi bobot skripsi 
ini. 
G. Pengujian Keabsahan Data 
Pengecekan keabsahan data dapat digunakan dengan empat teknik 
pemeriksaan, yaitu: 
1. Derajat kepercayaan (credibility) 
Berikut ini beberapa hal yang ditempuh agar kebenaran hasil penelitian ini 
dapat dipercaya yaitu: 
a. Perpanjangan keikutsertaan 
Dalam penelitian ini, perpanjangan keikutsertaan dilakukan melalui aktivitas 
untuk membuat temuan dan interpretasi yang akan dihasilkan lebih terpercaya. 
Contoh, kegiatan dengan memperpanjang masa observasi atau pengamatan di 
lapangan, wawancara lagi dengan sumber data yang pernah ditemui maupun yang 
baru, dengan perpanjangan keikutsertaan ini berarti hubungan peneliti dengan 
narasumber akan semakin akrab, semakin terbuka, saling mempercayai sehingga 
tidak ada informasi yang disembunyikan lagi antara peneliti dengan subyek yang 
diteliti. Perpanjangan keikutsertaan ini dengan mengamati dan mewancarai mengenai 
strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada toko Chocolicious Indonesia.  
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b. Ketekunan pengamatan 
Ketekunan pengamatan dimaksudkan untuk menemukan ciri-ciri dan unsur-
unsur yang sangat relevan dengan persoalan yang sedang dicari dan kemudian 
memusatkan diri pada hal-hal tersebut secara rinci misalnya melakukan pengamatan 
secara terus menerus terhadap obyek yang diteliti, seperti kegiatan-kegiatan yang 
diadakan di lingkungan usaha yang diamati, juga bagaimana kendala yang dihadapi 
dan manfaat kegiatan-kegiatan itu. Disini peneliti mengadakan observasi secara terus 
menerus, sehingga memahami gejala dengan lebih mendalam sehingga mengetahui 
aspek yang penting, terfokus dan relevan dengan topik penelitian, dengan ketekunan 
pengamatan, maka peneliti dapat melakukan pengecekan kembali apakah data yang 
ditemukan itu salah atau tidak, dan peneliti dapat memberikan deskripsi data yang 
akurat dan sistematis tentang apa yang diamati. 
c.  Triangulasi 
Triangulasi sebagai pengecekan data dari berbagai sumber dengan berbagai 
cara dan berbagai waktu, dengan terdapat triangulasi sumber, triangulasi 
pengumpulan data dan waktu. Triangulasi dilakukan dengan menggunakan sumber, 
metode, dan teori. 
Triangulasi sumber digunakan dengan cara membandingkan data yang 
diperoleh dari seorang informan dengan informan lainnya, seperti membandingkan 
sumber informan dari Owner, manager, karyawan dan informan lainnya. Triangulasi 
metode dilakukan dengan cara  pengumpulan data yang beredar, seperti observasi, 
wawancara, dan dokumentasi. 
Data yang diperoleh dari hasil wawancara, observasi, dan data dokumen 
peneliti kumpulkan kemudian dianalisa, mulai dari latar belakang, pengorganisasian, 
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dan pelaksanaan. Sedangkan triangulasi teori adalah pengecekan data dengan 
membandingkan teori-teori yang dihasilkan para ahli yang dianggap sesuai dan 
sepadan melalui penjelasan banding, kemudian hasil peneliti dikonsultasikan dengan 
subyek peneliti sebelum dianggap mencukupi. 
d. Kecukupan referensi 
Kecukupan referensi merupakan pendukung untuk membuktikan data yang 
telah ditemukan oleh peneliti. Contohnya, data hasil wawancara perlu didukung 
dengan adanya rekaman wawancara. Data tentang interaksi manusia atau gambaran 
suatu keadaan perlu didukung oleh foto-foto, video, tape recorder. 
Alat-alat bantu perekam data dalam penelitian  kualitatif sangat diperlukan 
untuk mendukung kredibilitas data yang telah ditemukan oleh peneliti. Dalam laporan 
penelitian, sebaiknya data-data yang dikemukakan perlu dilengkapi dengan foto-foto 
atau dokumen autentik, sehingga lebih dipercaya. 
e. Pengecekan anggota 
Proses ini akan peneliti lakukan pada akhir wawancara dengan mengecek 
ulang secara garis besar hal yang telah disampaikan oleh informan dan obyek yang 
diteliti. Seperti data hasil wawancara dengan Manager, Admin Sosmed, Online 
Marketer, dan informan lainnya. 
2. Keteralihan (transferability) 
Berfungsi untuk membangun keteralihan dalam penelitian ini dilakukan 
dengan cara uraian rinci untuk menjawab persoalan sampai sejauh mana hasil 
penelitian ini dapat ditransfer pada beberapa konteks lain, dengan teknik ini peneliti 
akan melaporkan hasil penelitian ini dengan teliti dan cermat. 
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3. Kebergantungan (dependability) 
Dependability disebut reliabilitas. Suatu penelitian yang reliabel adalah 
apabila orang lain dapat mengulangi atau mereplikasi proses penelitian tersebut. 
Dalam penelitian kualitatif, uji dependability dilakukan dengan melakukan audit 
terhadap keseluruhan proses penelitian. Sering terjadi peneliti tidak melakukan proses 
penelitian ke lapangan, tetapi bisa memberikan data. Untuk itu pengujian 
dependability oleh dosen pembimbing terhadap keseluruhan aktivitas peneliti dalam 
melakukan penelitian harus dilakukan. Bagaimana peneliti mulai menemukan 
masalah atau fokus, memasuki lapangan, menentukan sumber data, melakukan 
analisis data, melakukan uji keabsahan data, sampai membuat kesimpulan harus 
ditunjukkan oleh peneliti. 
Dalam penelitian kualitatif, alat utama yang digunakan adalah peneliti sendiri, 
dengan demikian peneliti akan berusaha bersungguh-sungguh dalam mengumpulkan 
dan menganalisis data yang ada sesuai dengan fokus penelitian yang dibuat, untuk 
mengecek kepastian apakah hasil penelitian tersebut benar atau salah, maka peneliti 
akan selalu mendiskusikan dengan dosen pembimbing. 
4. Konfirmabilitas 
Pengujian konfirmabilitas dalam penelitian kualitatif disebut uji obyektifitas 
penelitian. Penelitian dikatakan obyektif bila hasil penelitian telah disepakati banyak 
orang. Menguji konfirmabilitas berarti menguji hasil penelitian yang dikaitkan 
dengan proses penelitian yang dilakukan. 
Kriteria ini digunakan untuk meneliti hasil penelitian yang telah dilakukan 
dengan cara mengecek data, informasi, dan hasil penelitian yang didukung oleh 
materi yang ada pada pelacakan audit. Dalam pelacakan audit ini peneliti menyiapkan 
39 
 
 
 
bahan-bahan yang diperlukan, seperti data lapangan berupa catatan lapangan dari 
hasil pengamatan peneliti tentang kompetensi guru Qur’an Hadis. Dengan demikian 
pendekatan konfirmabilitas lebih menekankan pada penerapan metode. Upaya ini 
bertujuan mendapatkan kepastian bahwa data yang diperoleh benar-benar obyektif, 
bermakna, dapat dipercaya, faktual, dan dapat dipastikan. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Deskripsi Lokasi Penelitian 
1. Lokasi dan Sejarah Singkat Chocolicious Indonesia 
Chocolicious Indonesia salah satu brand lokal yang ada di Kota Makassar. 
Lebih tepatnya berada di Jalan AP. Pettarani No 40E, Tamamaung, Kecamatan 
Makassar, Kota Makassar, Sulawesi Selatan.Chocolicious Indonesia lahir dari 
kecintaan terhadap bakery and pastry. Tahun 2013, dimulai dari industri rumahan 
hingga kini menjadi industri modern dan telah memiliki beberapa gerai di kota 
Makassar. 
Mengusung tagline "Premium Cookies and Cake" Chocolicious 
menghadirkan beberapa varian cake and cookies dengan kualitas terbaik dan nomor 
satu di Makassar.Hal ini terbukti dengan banyaknya penghargaan yang telah diraih 
oleh Chocolicious Indonesia. 
2. Visi dan Misi Chocolicious Indonesia 
VISI 
“Menjadi perusahaan Cake & Bakery yang unggul dengan kualitas dan cita 
rasa dengan skala internasional”  
MISI 
• Menyediakan cake & bakery dengan beberapa varian dengan kualitas dan 
cita rasa yang nomor satu. 
• Senantiasa berinovasi untuk memenuhi kebutuhan pasar. 
• Memberikan pelayanan yang prima kepada pelanggan. 
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• Meningkatkan kualitas dan mutu produk sehingga bisa bersaing baik di 
dalam negeri maupun di dunia international. 
• Mengedepankan proses dan pengolahan produksi yang terjamin kehalalan 
dan kebersihannya. 
• Mempunyai komitmen penuh dalam memuaskan pelanggan dan pihak-
pihak yang terkait dengan tetap memperhatikan kinerja perusahaan agar 
dapat tumbuh dan berkembang. 
Berbagai penghargaan yang diperoleh Chocolicious Indonesia: 
 MAKASSAR MOST FAVOURITE AWARD 2015 – 2017 
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 MOST FAVOURITE CULINARY INSTAGRAM AWARD 2017 
 
 MASTER BRAND AWARD 2017 
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3. Keadaan Chocolicous Indonesia 
Chocolicious Indonesia sudah memiliki 4 cabang di Kota Makassar, yaitu: 
a. Jl.AP. Pettarani No 40E Makassar 
b. Mall Ratu Indah 
c. Mall Trans Studio 
d. Jl. Perintis Kemerdekaan KM 12 
Chocolicious Indonesia memiliki banyak varian cake and cookies beserta 
harganya, yaitu: 
Tabel 4.1 
Daftar Nama Beserta Harga Varian Cake and Cookies Chocolicious 
Indonesia 
No PLU Number PLU Name 
Harga Lama 
Choco 
Harga Baru 
Choco 
1 000000000000505 BLACK FRST CAKE 24 340,000 357,000 
2 000000000000519 CREPESS OREO 20 352,000 369,000 
3 000000000000528 KITKAT CAKE 16 231,000 242,000 
4 000000000000538 MOCCA CAKE 14X18 180,000 189,000 
5 000000000000539 MOCCA CAKE 28X18 335,000 351,000 
6 000000000000544 NEAPOLTAN CAKE 14x18 196,000 205,000 
7 000000000000545 NEAPOLITN CAKE 28x18 381,000 400,000 
8 000000000000555 OREO CHEESE CAKE 16 247,000 259,000 
9 000000000000561 REDVELVET CAKE 14 196,000 205,000 
10 000000000000562 REDVELVET CAKE 28 381,000 400,000 
11 000000000000585 TRUFLE CHOCHEZ 14x18 180,000 189,000 
12 000000000000589 TRUFLE CHOCHEZ 28x18 335,000 351,000 
13 000000000000591 WHITE FRST CAKE 24 340,000 357,000 
14 000000000000601 BROWNIS 83,000 87,000 
15 000000000000607 EACLIERS 28,000 29,000 
16 000000000000608 KLAPERTART 12,500 13,000 
17 000000000000609 KLAPERTART DC 14,500 14,000 
18 000000000000610 MACARONY SC MINI 17,000 17,000 
19 000000000000801 CAKE SLICE 25 30,000 31,000 
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20 000000000000914 BUNGA MAWAR 23,500 24,000 
21 000000000000916 CRISPY PIE 11,500 12,000 
22 000000000000919 LASAGNA PERSONAL 33,000 34,000 
23 000000000000943 OREO CHEESE CAKE 20 370,000 388,000 
24 000000000000955 JAPANESE CHEESE CUP 28,000 29,000 
25 000000000000960 OREO CHEESE CUP 39,000 40,000 
26 000000000001022 RC DARK BROWNIES 99,000 103,000 
27 000000000001024 DUO CHOCO STRAW 16 196,000 205,000 
28 000000000001025 DOU MANGGO CAKE 16 196,000 205,000 
29 000000000001027 DOU CHOCO ESPRESO 16 196,000 205,000 
30 000000000001028 CHOCO HAZELNUT CC 16 196,000 205,000 
31 000000000001031 SAY COKLAT TRUFFLE 196,000 205,000 
32 000000000001033 COKLAT TRUFFLE BOX M 77,000 80,000 
33 000000000001034 COKLAT CHEESE C 16 231,000 242,000 
34 000000000001047 ROCHER TARTLET 17,000 17,000 
35 000000000001066 TART CHEESE 17,000 17,000 
36 000000000001067 TART SUSU 17,000 17,000 
37 000000000001071 MENTE CRISPY 65,000 68,000 
38 000000000001072 CHOCOLATE CRISPY 45,000 47,000 
39 000000000001073 CRISPY CHEESE 45,000 47,000 
40 000000000001074 TARTLET CHEESE CAKE 157,000 164,000 
41 000000000001075 GIANT BENG-BENG 120,000 126,000 
42 000000000001076 GIANT KIT KAT 133,000 139,000 
43 000000000001077 COOKIES 120 120,000 126,000 
44 000000000001079 cheese hazelnut 20 306,000 321,000 
45 000000000001082 BANANA S BROWNIES 83,000 87,000 
46 000000000001083 BLANKET 11,500 12,000 
47 000000000001084 CUP CAKE CHEESE OREO 20,000 21,000 
48 000000000001085 CUP CAKE FORERO 22,000 23,000 
49 000000000001086 BLUEBERRY CHEESE 196,000 205,000 
50 000000000001096 Orange Meet Banana 6,000 6,000 
51 000000000001097 MOCHI 15,500 16,000 
52 000000000001098 COOKIES 165 165,000 173,000 
53 000000000001102 SKILET MINI 45,000 47,000 
54 000000000001105 FRUIT SALAD 95,000 99,000 
55 000000000001107 MUSHROOM CHEESE 12,000 12,000 
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56 000000000001108 MOLTEN LAVA CHEESE 15,000 15,000 
57 000000000001109 SUN FLOWER COOKIES 50,000 52,000 
58 000000000001112 BAGELAN KENARI 6,000 6,000 
59 000000000001115 ANGEL CAKE 14X18 180,000 189,000 
60 000000000001116 ANGEL CAKE 28X18 335,000 351,000 
61 000000000001117 LOVE A FAIR 14X18 196,000 205,000 
62 000000000001118 LOVE A FAIR 28X18 381,000 400,000 
63 000000000001119 CHOCO NUTELLA PIE 157,000 164,000 
64 000000000001120 EACLIER MINI 14,000 14,000 
65 000000000001122 REDVELVET PIE 157,000 164,000 
66 000000000001125 MILO PIE 157,000 164,000 
67 000000000001126 OREO PIE 157,000 164,000 
68 000000000001127 REDVELVET CHOCO PIE 157,000 164,000 
69 000000000001130 SANGGARA BELANDA 15,000 15,000 
70 000000000001132 PUMPERNICKLE TOAST 35,000 36,000 
71 000000000001133 MUESLY TOAST 53,000 55,000 
72 000000000001134 OAT & CRANBERRY T 38,000 39,000 
73 000000000001135 OAT&ALMOND T 51,000 53,000 
74 000000000001152 CHOUX 15,500 16,000 
75 000000000001160 PIA TABARIA 20,000 21,000 
76 000000000001162 PIA BAKAR TAIWAN 9,000 9,000 
77 000000000001163 PIA BOX BSAR 70,000 73,000 
78 000000000001169 BARONGKO 8,000 8,000 
79 000000000001171 KATRI SALA 8,000 8,000 
80 000000000001172 GREENTEA CHEESE BROW 99,000 103,000 
81 000000000001173 TORAJA COFFE BROWNIE 83,000 87,000 
82 000000000001174 REDVELVET BROWNIES 99,000 103,000 
83 000000000001175 SALTED CARAMEL 14X18 199,000 208,000 
84 000000000001176 SALTED CARAMEL 28X18 393,000 412,000 
85 000000000001177 TORAJA COFFE 14X18 199,000 208,000 
86 000000000001178 TORAJA COFFE 28X18 393,000 412,000 
87 000000000001179 EVERLASTING L 28X18 393,000 412,000 
88 000000000001180 EVERLASTING L 14X18 199,000 208,000 
89 000000000001181 PISANG IJO 20,000 21,000 
90 000000000001191 LADA HITAM 6,000 6,000 
46 
 
 
 
B. Hasil Penelitian 
Semua perusaaan, baik yang berbentuk badan usaha swasta, badan yang 
bersifat publik ataupun lembaga-lembaga sosial kemasyarakatan, tentu mempunyai 
suatu tujuan sendiri-sendiri yang merupakan motivasi dari pendirian usahanya. 48 
Demikian pula denan Toko Chocolicious Indonesia tentu saja memiliki tujuan, 
strategi dan manajemen tersendiri. 
Proses-proses manajemen, termasuk manajemen perspektif ekonomi Islam 
pada dasarnya adalah perencanaan segala sesuatu secara mantap untuk melahirkan 
keyakinan yang berdampak pada melakukan sesuatu sesuai dengan aturan serta 
memiliki manfaat. Fungsi perencanaan meliputi strategi, dan strategi merupakan 
bagian yang tidak terpisakan dengan suatu bisnis atau perusahaan. 
Strategi pemasaran adalah logika pemasaran, dan berdasarkan itu, unit bisnis 
diharapkan untuk mencapai sasaran-sasaran pemasarannya. Strategi pemasaran terdiri 
dari pengambilan keputusan tentang biaya pemasaran dari perusahaan, bauran 
pemasaran, dan alokasi pemasaran. Adapun strategi pemasaran tersebut meliputi: 
product, place, promotion, price. 
Strategi pemasaran Islami pada dasarnya adalah perencanaan segala sesuatu 
secara mantap untuk melahirkan keyakinan yang berdampak pada melakukan sesuatu 
sesuai dengan aturan serta memiliki manfaat. 
Berdasarkan hasil penelitian yang penulis peroleh dari beberapa informan 
yang ada di Toko Chocolicious Indonesia maka strategi pemasaran yang ada dapat 
dideskripsikan sebagaimana penjelasan salah satu informan Ibu Ika  menuturkan: 
Dengan adanya toko Chocolicious Indonesia semoga bisa memberi manfaat 
khususnya dari segi ekonomi ummat. Bagi saya pribadi dan segenap 
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karyawan di sini, hendaknya selalu menanamkan nilai-nilai akhlak al-
karimah. Kuncinya adalah akhlak karena Nabi Muhammad saw. diutus ke 
muka bumi untuk menyempurnakan akhlak. Semoga Toko Chocolicious 
Indonesia dapat memberi sumbangsih akhlak, khususnya pada kaum wanita. 
Dan segala puji bagi Allah, semoga kami konsisten tentang aturan pakaian 
bagi karyawan wanita untuk menggunakan hijab syar’i yang berfungsi untuk 
menutup aurat, terus disini juga bagi karyawan laki-laki di wajibkan pada saat 
jam shalat, diwajibkan shalat awal waktu di Masjid. Jika ada yang ketahuan 
tidak shalat, maka pada hari itu gajinya tidak akan di bayarkan, jadi dianggap 
tidak hadir, terus di sini juga kita pernah mengadakan semacam tarbiyah 
untuk semua karyawan Chocolicious dan belajar membaca al-Qur’an. Jadi 
ketika jam istirahat yang tidak bisa baca al-Qur’an akan kita bantu agar bisa, 
bagi yang sudah bisa  kami menganjurkan agar membaca al-Qur’an apalagi 
jika senggang. Sedangkan terkait strategi Insya Allah, kami berusaha 
mencontoh Rasulullah Muhammad saw. dalam berbisnis.49 
Adapun pemasaran dengan konsep strategi yang diajarkan oleh Nabi 
Muhammad saw. dalam berbisnis yaitu: 
1. Product 
Product adalah segala sesuatu yang ditawarkan dipasar untuk mendapatkan 
perhatian, dibeli, dipergunakan, dan yang dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan 
konsumen. Toko Chocolicious Indonesia merupakan usaha yang bergerak dalam 
bidang kuliner cake, bread and cookies. Sehingga dalam usahanya toko tersebut 
menjual beraneka varian. Untuk harga produk dari Toko Chocolicious Indonesia 
disesuaikan dengan pasar target dan tidak mengambil keuntungan secara besar-
besaran yaitu keuntungan antara 10-15% dari harga jual toko. 
Sekalipun tidak menentukan harga secara besaran nominal keuntungan yang 
wajar dalam perdagangan, namun dengan tegas Al-Quran berpesan, agar pengambilan 
keuntungan dilakukan secara fair, saling ridha dan menguntungkan. 
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Firman Allah dalam al-Qur’an Surah. An-nisa ayat 29 
اََرت ْنَع ًةَراَِجت َنوَُكت َْنأ َِّلاإ ِلِطَابْلِاب ْمَُكنَْیب ْمَُكلاَوَْمأ اُولُْكَأت َلا اُونََمآ َنیِذَّلا اَھَُّیأ َای ْمُكْنِم ٍض  
 اًمیِحَر ْمُكِب َناَك َ َّ  َِّنإ ْمُكَُسفَْنأ اُوُلتَْقت َلاَو  
Terjemahnya: 
Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil tidal benar), kecuali dalam 
perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. 
Dan janganlah kamu membunuh dirimu Sungguh, Allah Maha 
Penyayang kepadamu. 
Dari segi produk, pihak Chocolicious berusaha mengikuti cara dan sifat Nabi 
Muhammad saw. dalam berbisnis yaitu: 
a. Shiddiq (Jujur atau Benar) 
Sifat jujur ini sangatlah dibutuhkan karena product yang akan dipasarkan itu 
harus berdasarkan kejujuran, product itu harus benar-benar bahan baru, bersifat halal 
untuk digunakan. Produk dengan kualitas yang baik Chocolicious selalu menyediakan 
kue-kue yang lebih banyak varian pilihan produk dari toko lainnya namun tetap 
memberikan jaminan kualitas yang terjamin serta menguntungkan bagi konsumen.  
Terkait dengan produk, khususnya penerapan kejujuran pada Toko 
Chocolicious Indonesia, dapat digambarkan sesuai dengan hasil observasi dan 
wawancara dari beberapa informan yaitu Sulaspi Susanti menuturkan bahwa:  
Dalam meningkatkan penjualan kita selalu mengacu pada panutan terbaik 
yakni Nabi Muhammad saw. yang dikenal sebagai pedagang yang sangat 
jujur. Oleh karena itu toko ini menggunakan segmentasi dan targeting yang 
dipraktikkan oleh Nabi Muhammad saw. tatkala beliau berdagang ke Negeri 
Syam yang memperhatikan positioning yang Islami, bauran pemasaran yang 
di dalamnya meliputi produk dengan bahan baru dan berkualitas.50 
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Sama halnya yang diungkapkan oleh Ika bahwa di Chocolicious sendiri yang 
membedakan dengan produk yang lain itu dari bahan-bahan yang digunakan adalah 
bahan-bahan yang berkualitas bahkan ada beberapa bahan yang diimpor langsung 
agar memberikan rasa yang berbeda dengan produk-produk yang lain hingga 
memberi rasa yang berbeda dari toko kue lainnya.51 
Kemudian hal tersebut dipertegas oleh Sitti Halijah yang mengatakan bahwa 
dalam hal mempertahankan kualitas produk yang harus diutamakan yaitu resep. 
Resep yang sudah ada dipertahankan agar memberi kenikmatan dengan rasa yang 
konsisten.52 
b. Amanah (Dapat Dipercaya) 
Product haruslah benar-benar dapat dipercaya aman untuk digunakan oleh 
konsumen apalagi jika produk yang dijual oleh Chocolicious ini adalah produk 
makanan yang tentu harus dijaga keamanannya. Hal ini sesuai dengan hasil observasi 
dan wawancara dari beberapa informan, di antaranya Fitriana Salam yang 
menuturkan bahwa produk Chocolicious telah menerima sertifikat halal dari Majelis 
Ulama Indonesia (MUI) dan Alhamdulillah juga telah banyak mendapatkan apresiasi 
bahkan penghargaan dari berbagai pihak baik dari pemerintah juga swasta.53 
c. Fathanah (Cerdas) 
Cerdas dalam artian bahwa product tersebut banyak kreatifitas dan inovasi 
yang bisa membuat berbeda dari toko kue lainnya namun tetap mempertahankan 
kualitas khususnya dari segi rasa.  
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Sehubungan dengan produk khususnya dalam hal inovasi dapat dideskripsikan 
berdasarkan hasil observasi yang menunjukkan bahwa toko Chocolicious tidak 
pernah berhenti berinovasi, ini terbukti dari banyaknya varian kue bahkan terdapat 
juga beberapa kue tradisional yang tidak menghilangkan ciri khasnya seperti 
barongko; kue dengan bahan dasar pisang dan dibungkus oleh daun pisang juga. 
Hasil pengamatan tersebut ditunjang juga oleh hasil wawancara dengan salah 
satu informan Ika yang menuturkan bahwa kue-kue yang dijual bukan hanya 
berbahan dasar coklat saja namun juga memasarkan kue tradisional sebagai bentuk 
inovasi dan usaha memperkenalkan dan mempertahankan eksistensi kue khas 
Sulawesi.54  
d. Tabligh (Komunikatif) 
Produk yang ditawarkan oleh Chocolicious dapat menunjukkan bahwa 
melalui produk dapat menarik perhatian konsumen dan pihaknya siap bertanggung 
jawab atas kualitas produknya. Sebagaimana hasil wawancara dari salah satu admin 
sosmed: 
Alhamdulilah...sangat kurang dan jarang ada konsumen yang complain 
terhadap produk kami, kebanyakan mengapresiasi dan berekspresi senang dan 
puas setiap membeli di Chocolicious juga rata-rata pembeli menjadikan 
produk kami sebagai hadiah, ole-ole untuk teman dan keluarga. Kalau pun ada 
complain maka kami dengan sigap, aktif dan segera bertanggung jawab.55 
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 Zulaspi Susanti (26 th), Admin Sosial Media, Makassar, 10 Februari 2018. 
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2. Place (Saluran Distribusi) 
Place atau saluran distribusi merupakan serangkaian organisasi yang saling 
tergantung, terlibat dalam proses untuk menjadikan suatu produk atau jasa siap untuk 
digunakan atau dikonsumsi. Secara islami berdasarkan sifat Nabi Muhammad saw. 
dalam berbisnis yaitu: 
a. Shiddiq (Jujur/Benar) 
Pemilihan lokasi toko Chocolicious Indonesia adalah dalam saluran distribusi 
yang sangat strategis hingga mudah diakses baik bagi pembeli karena berada di 
tengah kota Makassar dengan keadaan toko yang bersih, luas, sejuk hingga pembeli 
dan pendatang merasakan suasana yang begitu nyaman. 
b. Amanah (Dapat Dipercaya) 
Toko Chocolicious Indonesia merupakan salah satu toko kue yang 
menyediakan tempat yang nyaman dan dapat dipercaya keamanannya. Pelayanan 
yang prima ini juga diutamakan sesuai konsep 7S, yaitu: Salam, Senyum, Sapa, 
Sopan, Santun, Siap dan Siaga. Ini terbukti ketika penulis melakukan observasi, di 
mana jika ada pengunjung yang datang ke Chocolicious maka saat masuk telah 
berdiri seorang karyawan dengan sigap membukakan pintu lalu memberi salam 
sambil tersenyum kemudian disambut dengan ramah dan dipersilahkan masuk dengan 
sopan santun. 
c. Fathanah (Cerdas) 
Cerdas dalam artian di tempat (place) ialah dimana pemilik atau owner 
chocolicious sangat cerdas memilih tempat selain strategis dan mudah diakses juga 
area parkirnya ada dan tertata rapi. Di sekitar toko juga banyak terdapat kantor, hotel, 
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bahkan pemukiman penduduk yang merupakan salah satu target pasar yang sangat 
besar dan bisa dimaksimalkan untuk memperoleh keuntungan. 
d. Tabligh (Komunikatif) 
Dalam mencari tempat (place) pemilik atau owner Chocolicious Indonesia 
bersikap komunikatif sehingga bisa mendapatkan tempat yang strategis bahkan setiap 
cabang atau outlet yang akan dibuka selalu dimusyawarahkan dengan beberapa pihak 
baik kepada manager dan staf lainnya.  
Bahkan dari segi Sumber Daya Manusia (SDM) pihak pimpinan betul-betul 
teliti dalam merekrut karyawan. Pimpinan perusahaan Chocolicious Indonesia 
senantiasa mengadakan tahap training terlebih dahulu dalam jangka waktu satu bulan 
sebelum menjadi karyawan tetap di toko Chocolicious Indonesia dengan syarat utama 
beragama Islam.  
3. Promotion (promosi) 
Pemasaran perlu lebih dari sekadar pengembangan produk, penetapan harga 
dan membuat produk yang ditawarkan dapat dijangkau oleh konsumen. Pemberian 
informasi mengenai produk atau jasa yang ditawarkan tersebut melalui kegiatan 
promosi. Secara islami berdasarkan sifat Nabi Muhammad saw. dalam berbisnis 
yaitu: 
a. Shiddiq (Jujur, Benar) 
Pemberian informasi mengenai produk atau jasa yang ditawarkan  tersebut 
secara jujur melalui kegiatan promosi. Dalam melakukan kegiatan usahanya, toko 
Chocolicious Indonesia menerapkan strategi pemasaran dengan menyesuaikan 
potensi  pasar di Kota Makassar dan starategi yang dijadikan pedoman untuk 
menjalankan bisnis tersebut dengan adanya toko/outlet yang melakukan kegiatan 
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transaksi, kemudian didukung dengan pemasaran secara online (digital marketing) 
dengan memanfaatkan media sosial seperti: facebook, instagram, whatsapp, line dan 
youtube.  
Sebagaimana penuturan Abdul Rahman terkait strategi-strategi pemasaran 
online dalam meningkatkan penjualan pada toko Chocolicious Indonesia, yaitu: 
Pemasaran (Marketing) istilah yang sudah sangat dikenal di dunia bisnis 
sekarang ini. Pemasaran memiliki peran yang sangat penting dalam dunia 
bisnis suatu perusahaan dan berkontribusi terhadap strategi produk, strategi 
harga, strategi penyaluran/distribusi, dan strategi promosi, tapi kalau di sini 
harus juga berlandaskan pada bisnis dengan konsep/isi pesan yang islami. 
Khsususnya yang dicontohkan oleh Rasulullah saw. Baik pemilik toko 
Chocolicious Indonesia termasuk karyawan dan seluruh aktivitas di toko ini 
harus berpegang teguh pada konsep Humanistis atau al-insaniyah yang 
artinya berperikemanusiaan, hormat menghormati sesama, terlebih lagi 
dengan pembeli harus dianggap sebagai raja. Kita sangat menegedepankan 
adanya konsep rahmat dan ridha, baik antara karyawan, penjual dan pembeli, 
sampai kepada Allah swt. Dengan demikian, aktivitas pemasaran harus 
dilandasi dengan etika yang erat hubungannya dengan produk yaitu produk 
yang halal, produk yang dibutuhkan, produk yang berpotensi ekonomi, produk 
yang bernilai tambah yang tinggi, dan produk yang dapat memuaskan 
masyarakat.56 
Senada dengan ungkapan tersebut Ika menuturkan bahwa Toko Chocolicious 
Indonesia dalam menjalankan usahanya memiliki karateristik yang Islami dengan 
tidak hanya mencari dari segi duniawi saja (material), tapi bagaimana usaha tersebut 
bisa menjadi sarana mendekatkan diri pada Allah Subhanahu Wa Ta’ala. Tentu setiap 
orang yang menjalankan usahanya sah-sah saja menggunakan berbagai strategi 
pemasaran tapi harus selalu ingat peraturan Allah tidak boleh diabaikan, apalagi 
Rezeki datang dari-Nya. Jadi tentang strategi pemasaran perlu dilakukan, apalagi bagi 
mereka yang baru awal membangun bisnis, maka harus memperhatikan tiga konsep 
yaitu: masalah dan peluang, sasaran serta sumber daya dan kompetensi. Strategi harus 
konsisten dengan sasaran, lalu dicapai dengan sumber daya yang ada dan 
                                                           
56Abdul Rahman,S.Km (25 th), Online Marketing, Makassar, 10 Februari 2018 
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diperkirakan akan ada, serta memperhitungkan peluang serta ancaman yang mungkin 
timbul pada lingkungan.57 
b. Amanah (Dapat Dipercaya) 
Promosi yang berdasarkan dari sikap jujur (Siddiq) inilah yang dapat 
dipercaya oleh para calon konsumen. Toko Chocolicious mempromosikan produknya 
dengan cara yang jujur sehingga dapat dipercaya apalagi tanpa menjelek-jelekkan 
produk milik toko lainnya. Meskipun pernah konsumen menyampaikan keluhannya 
tentang desain gambar kue yang dipromosikan lewat sosial media dengan bentuk kue 
aslinya. Sebagaimana pengakuan Zulaspi yang menuturkan bahwa: 
Jadi calon konsumen pernah ada yang mengatakan bahwa adanya 
ketidaksesuaian antara kue dengan gambar yang di posting di media sosial. 
Mereka kira ukuran kuenya besar. Walaupun demikian kami tetap berusaha 
untuk menjelaskannya dengan baik.58 
 
Berdasarkan hal itu, Abdul Rahman menanggapi bahwa foto produk yang 
telah diposting di sosial media tentu telah melaui tahap saring/ telah dipikirkan secara 
matang sebelum disebarkan ke ruang publik seperti di sosial media. Tentu adanya 
tahap editing sebagai bentuk kreatifitas agar membuat produk jadi lebih menarik dan 
tidak ada sama sekali niat dan tujuan untuk menipu publik.59 
c. Fathanah (Cerdas) 
Cerdas dalam membaca situasi pasar dan mencari peluang emas agar promosi 
produk Toko Chocolicious bisa lebih keren, lebih rapi, dan lebih berkualitas. 
Kecerdasan dalam menata ruang toko/outlet yang membuat pengunjung merasa 
nyaman dan betah jika sedang melihat atau berbelanja di Toko Chocolicious 
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Indonesia.  Belum lagi content postingan di sosial media yang fresh dan menarik 
perhatian mulai dari desain produk dan copywritingnya yang menggerakkan untuk 
segera berkunjung atau memesan kue-kue Chocolicious Indonesia. 
d. Tabligh (Komunikatif) 
Promosi yang aktif dan komunikatif dapat membuat para calon konsumen 
antusias dengan promosi tersebut. Komunikatif ini dimaksudkan agar antara penjual 
dan calon pembeli jelas mengetahui product. Pelayanan toko Chocolicious Indonesia 
baik outlet dan online begitu cepat dan tepat, tutur katanya sopan dan santun, semua 
karyawan sesuai dalam posisi siap dan sigap dalam menjalankan setiap tugas dan 
tanggung jawabnya hingga pelayanan yang baik sangat dirasakan oleh calon 
konsumen, konsumen bahkan pelanggan toko Chocolicious Indonesia. 
4. Price (Harga) 
Harga merupakan satuan ukur mengenai mutu suatu produk, harga atau 
jumlah uang (kemungkinan ditambah barang) yang dibutuhkan oleh untuk 
memperoleh kombinasi barang dan pelayanan yang menyertai. Berdasarkan  sifat 
Nabi Muhammad saw. dalam berbisnis adalah: 
a. Siddiq (Jujur, Benar) 
Dalam penetepan harga sebuah produk Chocolicious Indonesia berdasarkan 
kejujuran, di mana kejujuran itu berarti bahwa benar-benar harga apa adanya, harga 
yang sesuai dengan kualitas produk yang akan dibuat. Tanpa adanya saling 
merugikan antara konsumen dan penjual. Walaupun banyak yang complain terkait 
harga sebagaimana penuturan Ibu Fitriana Salam yang mengatakan bahwa: 
Banyak juga yang selalu komplain soal harga yang kami terapkan, tapi lagi dan 
lagi kami hanya menjelaskan bahwa ini sudah ketentuan dari toko kami, karena 
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bahan yang kami juga gunakan kualitas atas terus packingan kami juga rapi 
dan aman.60 
b. Amanah (Dapat Dipercaya) 
Amanah atau dapat dipercaya itu berarti karena harga yang diterapkan pada 
suatu produk benar sesuai mutu dan kualitas produk itu sendiri. Sehingga ini dapat 
dipercaya oleh calon konsumen. Toko Chocolicious dalam meningkatkkan 
kepercayaan kepada calon konsumen dan konsumennya memberikan hak ikhtiar atau 
hak untuk mengembalikan barang yang telah dibeli dalam jangka waktu 1 hari dan 
hari pembelian dengan syarat tertentu dan produk tertentu pula.  
c. Fathanah (Cerdas) 
Pemilik Toko Chocolicious dalam menentukan suatu produk terhadap harga 
tentunya harus disesuaikan dengan mutu dan kualitas dari barang itu sendiri tana 
merugikan para konsumen. 
d. Tabligh (Komunikatif) 
Toko Chocolicious Indonesia dalam menentukan harga bersifar komunikatif. 
Dengan tujuan agar terjadinya kombinasi yang baik khususnya dari produk dan 
pelayanan yang diberikan.. 
Strategi pemasaran Islami pada dasarnya adalah perencanaan segala sesuatu 
secara mantap untuk melahirkan keyakinan yang berdampak pada melakukan sesuatu 
sesuai dengan aturan serta memiliki manfaat. 
Dari penjelasan di atas, dapat disimpulkan bahwa banyaknya konsumen 
bahkan sering melakukan pembelian ulang, selain karena rasanya yang nikmat 
dengan coklat dan bahan yang berkualitas, melainkan karena strategi pemasaran yang 
                                                           
60 Fitriana Salam (27 th), Staf Purchasing, Makassar, 10 Februari 2018. 
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diterapkan senantiasa menanamkan nilai-nilai keislaman, juga keyakinan yang kokoh 
kepada Sang Maha Pemberi Rezeki, khususnya mencontoh cara Nabi Muhammad 
saw. dalam berbisnis dengan sifat siddiq, amanah, fathanah, dan tabligh. Serta 
senantiasa memprioritaskan kualitas rasa, selalu berinovasi memenuhi kebutuhan 
pasar, mengedepankan proses dan pengolahan produksi yang terjamin kehalalan dan 
kebersihannya. 
QS. Al Baqarah Ayat 168: 
 َُكل ۥُھَِّنإ ۚ ِن َٰطْیَّشلٱ ِت َٰوُطُخ ۟اُوعِبَّ َتت َلاَو ًاِّبیَط ًلا
َٰلَح ِضَْرْلأٱ ىِف ا َّمِم ۟اُولُك ُساَّنلٱ اَھَُّیٓأ َٰی ٌنِیب ُّم ٌُّودَع ْم  
Terjemahnya: 
  Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang 
terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah 
setan; karena sesungguhnya setan itu adalah musuh yang nyata 
bagimu. 
 
Melalui ayat ini, Allah SWT memerintahkan kita semua umat manusia agar 
memakan makanan yang halal lagi baik. Kata halalan (yang dibolehkan Allah SWT) 
diberikan kata sifat thayyiban, artinya makanan yang berguna bagi tubuh, tidak 
merusak, tidak menjijikkan, enak tidak kadaluarsa dan bertentangan perintah Allah 
SWT karena tidak diharamkan sehingga kata thayyiban menjadi illah (alasan) 
dihalalkan sesuatu.  
Dalam hal bisnis pun, Toko Chocolicious Indonesia tidak hanya 
mementingkan duniawi saja, tetapi juga untuk kepentingan akhirat berlaku dalam 
konsep ekonomi Islam.  
Toko Chocolicious Indonesia menjunjung tinggi rasa sopan santun agar 
terjalin komunikasi yang baik antara karyawan dan konsumen. Toko tersebut juga 
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sangat mempertahankan cita rasa yang dimiliki produk Chocolicious Indonesia. 
Meskipun harga produk termasuk mahal dibandingkan produk dari brand lain, tetapi 
masih banyak saja yang tetap membeli produk Chocolicious Indonesia. Itu 
membuktikan bahwa peningkatan penjualan toko Chocolicious Indonesia sungguh 
menggunakan strategi pemasaran yang tersruktur dan akurat, kreatif dan inovatif tiada 
henti. 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian pada bab sebelumnya, peneliti mengambil 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Strategi pemasaran Chocolicious dari perspektif syariah, toko Chocolicious 
Indonesia menerapkan strategi pemasaran yang terdiri atas 3 hal pokok, 
pertama penerapan karakteristik pemasaran yang syariah; kedua, penerapan 
etika bisnis syariah; ketiga, mencontoh praktik pemasaran dan sifat Nabi 
Muhammad saw.,yaitu Siddiq (jujur, benar), Amanah (Dapat Dipercaya), 
Fathanah (Cerdas), dan Tabligh (komunikatif) yang diterapkan oleh Tim 
Marketing Chocolicious, baik outlet dan online.  
2. Strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan yang diterapkan Toko 
cake, bread dan cookies Chocolicious Indonesia adalah Ketuhanan (tauhid), 
akhlak, realistis, humanistis. Etika bisnis Islami yang diterapkan Toko 
Chocolicious Indonesia yaitu produk yang halal dan thoyyib, produk yang 
berguna dan dibutuhkan, produk yang berpotensi ekonomi atau benefit, 
produk yang bernilai tambah yang tinggi, dalam jumlah yang berskala 
ekonomi dan sosial, produk yang dapat memuaskan masyarakat. Untuk 
menjalankan bisnis, apalagi dalam bidang kuliner toko Chocolicious sangat 
memperhatikan pemilihan tempat atau lokasi Toko. Toko Chocolicious 
Indonesia memiliki lokasi yang memudahkan pelanggan mengakses penjualan 
dan pembelian produk, memiliki halaman parkir cukup dan mudah terlihat. 
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B. Implikasi Penelitian 
Penelitian ini menghasilkan bahwa strategi pemasaran sangat menunjang 
keberhasilan dalam meningkatkan penjualan. Kegiatan pemasaran merupakan upaya 
mengenalkan produk kepada pelanggan dengan tujuan untuk meraih pencapaian 
perspektif positif terhadap keberadaan Toko. Berdasarkan hasil penelitian dan 
simpulan, maka peneliti akan mengajukan beberapa saran sebagai berikut: 
1.  Membuat kotak saran bagi konsumen sehingga bisa menjadi jembatan antara 
konsumen dan toko agar konsumen dapat menyampaikan kritik dan sarannya 
untuk dapat ditinjau lebih lanjut oleh manajemen Toko Chocolicious 
Indonesia.  
2. Seluruh karyawan, tetap menjujung tinggi nilai-nilai kejujuran dan   
menanamkan ajaran Nabi Muhammad saw., dalam berdagang.  
3.   Menciptakan loyalitas pelanggan dengan cara membuat member card dengan 
beberapa inovasi, seperti: diskon, voucher khusus dll. 
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